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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo realizar un estudio de
mercado para determinar las condiciones del mercado para pruebas de resonancia
magnética en la ciudad de Trujillo — 2021, puesto que se ha visto un aumento en la
demanda de pruebas de resonancia frente a una oferta limitada, precios elevados
y deficiencias en el servicio. Esta investigacion es de tipo exploratoria-descriptiva,
de disefio no experimental con enfoque mixto. Se trabajo con una poblacién de
1’118,724 habitantes trujillanos y una muestra de 267 personas. Como técnicas de
recoleccion de datos, se realizé una encuesta y una entrevista a 7 doctores de
diferentes especialidades en Trujillo. Con lo cual, se obtuvo como resultado que la
oferta esta distribuida en Tomonorte, Resonorte, Resomag Center y el Alta
Complejidad; con respecto a la demanda, esta ha aumentado debido al mayor
acceso a la prueba; con respecto a precios, el 65% de los encuestados estan
dispuestos a pagar entre S/. 400 a S/. 600 y con respecto al ofrecimiento del
servicio, se hallé que el 61% de la muestra esperan recibir sus resultados en 12
horas. Como conclusion se obtuvo que, en el mercado de pruebas de resonancia
magnética, la oferta es limitada frente a una demanda que va en aumento.
Asimismo, el paciente espera adquirir el servicio a un precio accesible y que se le

entreguen los resultados de manera inmediata.

Palabras claves: Estudio de mercado, resonancia magnética, condiciones de

mercado, servicios de salud.



ABSTRACT

The objective of this research work is to carry out a market study to determine the
market conditions for magnetic resonance tests in the city of Trujillo - 2021, since
there has been an increase in the demand for resonance tests compared to an offer
limited, high prices and deficiencies in the service. This research is of an
exploratory-descriptive type, with a non-experimental design with a mixed approach.
We worked with a population of 1,118,724 inhabitants of Trujillo and a sample of
267 people. As data collection techniques, a survey and an interview were
conducted with 7 doctors from different specialties in Trujillo. With which, it was
obtained as a result that the offer is distributed in Tomonorte, Resonorte, Resomag
Center and the Alta Complejidad; regarding demand, it has increased due to greater
access to the test; regarding prices, 65% of those surveyed are willing to pay
between S/. 400 to S/. 600 and regarding the offer of the service, it was found that
61% of the sample expect to receive their results in 12 hours. As a conclusion, it
was obtained that, in the market for magnetic resonance tests, the supply is limited
compared to a demand that is increasing. Likewise, the patient expects to acquire
the service at an affordable price and to receive the results immediately.

Keywords: Market study, MRI, market conditions, health services
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INTRODUCCION
1.1. Formulacion del Problema

1.1.1. Realidad problematica

Para poder comprender el estudio que se va a realizar, es
necesario tener un enfoque global de la variable utilizada, de este modo
se podra abarcar a profundidad el tema abordado. Si se menciona de la
variable estudio de mercado, Malhotra (2004), la define como la
identificacion, distincion, reunion, divulgacion y utilizacion de manera
objetiva y sistematica de la informacion para tomar decisiones teniendo
en cuenta la solucion de problemas y las oportunidades en el marketing.
Asi también, Longenecker, Petty, Palich, & Hoy (2012), sefialan que la
investigacion de mercados es el proceso de reunir, procesar, desarrollar
y dar reportes pertinentes respecto a la informacion dentro del mercado.
Afadiendo, Miranda (2001), la detalla como aquel que recopila y analiza
antecedentes que determinan si es conveniente 0 no ofrecer un
producto o servicio. Frente a lo expuesto, se puede definir al estudio de
mercado como aquel proceso de investigacion que recopila informacion

pertinente sobre un producto o servicio que se quiere ofrecer.

Abordando el estudio en el plano internacional, se aprecia el
problema de la alta demanda de resonancias magnéticas frente a la
situacion de pandemia que se vive en todo el mundo. De este modo, CB
en espafnol (2021), comenta que, en Puerto Rico, el Hospital
Metropolitano adquirié recientemente un nuevo y moderno equipo de
resonancia magnética conocido como InBore Experience valorizado en
$1.6 millones, el cual es Unico en el pais, con la finalidad de minimizar
el temor de los pacientes y convertirlo en un momento agradable. Con
esto, informan que siguen reforzando el sistema de salud con alta
tecnologia, ya que durante y después de la pandemia, este equipo es
importante para la prevencion y deteccion temprana de alguna
enfermedad. Sin embargo, en Venezuela, adquirir este equipo parece
imposible, puesto que Camargo, Duque, Gonzéalez & Rios (2021), en el
periodico Cronica Uno informan que, pese a la alta demanda de
pacientes en el Hospital Central de Valera, principal centro de salud en
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Trujillo, que ademas atiende a paciente de regiones vecinas, se ha
declarado en emergencia, al no poder atender efectivamente a sus
pacientes debido que no cuentan con servicios de tomografia y
resonancia durante los 5 udltimos afios. Por otro lado, un estudio
realizado en Chile por Xu (2012), determin6 que durante los ultimos 10
afos se ha detectado una creciente demanda de examenes médicos,
especialmente los de imagenologia, concluyendo que, hoy en dia, de
“entre 3 a 4 atenciones médicas se requieren de antemano un examen
de imagenologia”. Asi mismo, en la resolucion publicada por el Hospital
Universitario La Paz (2021) en Espafia, registra que no tiene los
recursos necesarios para atender la demanda en resonancias
magnéticas, ya que al afio realizan 45.000 resonancias, pero el hospital
abastece 35.000, es decir que hay aproximadamente 10.000 pruebas
que no se asumen, generando la compra minima de 8.000 pruebas
adicionales. Ante lo citado, se hall6 que existe una creciente demanda
de examenes de resonancia magnética, por lo que, paises como Puerto
Rico y Chile adquirieron equipos de resonancia de Ultima generacion,
sin embargo, centros de salud como los de Espafa y Venezuela, ain

no cuentan con los medios necesarios para solventar esta necesidad.

Asi como ocurre en el mundo, el Perd no es ajeno a esta situacion,
puesto que, debido a la situacién de pandemia, se vieron expuestas las
malas condiciones del sistema de salud, principalmente en lo que
respecta a imagenologia. De este modo, Escalante (2011), comenta
que el mercado de resonancias magnéticas crece a un ritmo acelerado,
en especial el del sector privado, puesto que las personas van a buscar
mayor calidad en los equipos y el Estado no se va a abastecer con esta
nueva demanda. Asi mismo, Soto (2019) comenta que es una
lamentable realidad que en “hospitales de tercer nivel”, no se tenga la
capacidad de realizar resonancias magnéticas. Puesto que, segun los
datos del Seguro Social ESSALUD, Ministerio de Salud y Fuerzas
Armadas en 2018, el 65% de salas de resonancias magnéticas no
cuentan con disponibilidad de realizar estudios de imagenes. Ademas,

Gestidn (2021), afirma que, en Peru, los servicios de resonancia
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magnética son escasos, al mismo tiempo, el Dr. Marquina afiade que
aproximadamente de los 1.000 pacientes que se atienden al dia para la
realizacion de estos examenes, la gran mayoria llegan derivados de
otras clinicas y hospitales. De igual forma ocurre en EsSalud, donde
RPP Noticias (2018), informa que los asegurados llevan esperando
meses para realizarse examenes de resonancia magnética, donde una
de las afectadas, la sefiora Olinda Cardoza denuncio que el hospital no
cuenta con el equipo necesario, llevando asi mas de un afio pidiendo
cupos. Con lo anteriormente expuesto, se evidencia que el sistema de
salud publico cuenta con equipos de imagenes, sin embargo, estos se
encuentran obsoletos para las necesidades actuales de la poblacion;
por ende, los asegurados se ven en la obligacién de acudir al sector

privado, que ofrece mayor calidad y menor tiempo de espera.

En el ambito local, el estudio propone mostrar la realidad que
existe en los distintos centros de salud, donde se encuentra
principalmente al Hospital Alta Complejidad, la Clinica Tomonorte,
Resonorte y Resomag Center, las cuales abastecen a toda la poblacién
trujillana con respecto a resonancias magnéticas; sin embargo, estos
equipos no son de Ultima generacion. Ademas, segun las proyecciones
obtenidas del INEI, la poblacion de Trujillo del 2020 fue de 1 118 724
habitantes, por lo que solo cuatro centros con resonadores no se dan
abasto para esta gran demanda.

Asi también, se observa un aumento de la misma, debido a la
situacién de pandemia que se esta viviendo, ya que estos exadmenes se
diferencian por tener mayor repercusion en la obtencién de imagenes.

Por todo lo manifestado, se presenta este tema de investigacion
gue busca conocer las necesidades del mercado trujillano para la
implementacion de un resonador magnético, puesto que se aprecia una
falta de tecnologia en los resonadores, poca oferta por parte del sector

publico y costos elevados.
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1.1.2. Enunciado del problema
¢,Cudles son las condiciones del mercado para pruebas de

resonancia magnética en la ciudad de Trujillo - 20217

1.2. Justificacion
- Tedrica

La presente investigacion se realiza con el fin de aportar nuevos
conocimientos sobre el estudio de mercado en lo que respecta al sector
salud. Se utilizo informaciéon de distintos autores que hablan sobre el
estudio de mercado. En este sentido el estudio se fundamenta en la
teoria de Baca (2010), puesto que el autor define explicitamente a la
variable de estudio de mercado y muestra sus dimensiones, donde se
muestra una estructura completa, analizando la demanda, el precio, la
oferta y el ofrecimiento del servicio, lo cual servirh como fuente de

informacion para futuras investigaciones.

- Préctica

La presente tesis se fundamenta en dar a conocer las condiciones
del mercado para pruebas de resonancia magnética en la ciudad de
Trujillo. El resultado de esta investigacion, ayudara de manera practica
a la empresa que lo requiera, a determinar si es factible la adquisicion
de un resonador magnético, asi como conocer las preferencias de la
poblacion trujillana para generar fidelizacion de sus clientes. De esta
manera, se generara un impacto en la comunidad, ya que aumentara la
oferta de pruebas de resonancia magnética para aquellos que lo

necesiten.

- Metodologica
El presente estudio de investigacion se justifica
metodolégicamente en la variable establecida, el material de
investigacién utilizado fueron gréaficas y porcentajes que permitieron un
analisis mas exhaustivo. Del mismo modo, se realizd un cuestionario

bajo escala ordinal utilizando Likert, el cual consta de 28 preguntas
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orientadas a las 4 dimensiones de estudio y dirigido a pacientes que se
hayan realizado pruebas de imagenes.

Asi mismo, se realizaran entrevistas dirigidas a doctores que
tengan conocimiento en pruebas de resonancias magnéticas y que esté
laborando 3 afios en su sector para que conozca el mercado de estudio.
Este estudio servira como referencia para investigadores futuros que
busquen realizar un analisis de mercado para determinar la demanda

de un servicio.

- Social

En el aspecto social, la implementacion de un resonador
magneético, generara disminucion en los tiempos de espera por
imagenes a aquellos pacientes que requieran una resonancia
magnética. De igual modo, los pacientes no seran expuestos a
radiacion, como lo serian si se realizaran tomografias en vez de
resonancias. Ademas, las imagenes por resonancias, al ser mas
exactas, generaran mayor repercusion en la lectura del diagnoéstico.
Ayudando asi al sector poblacional trujillano.

Asimismo, la investigacion permitird a las diversas empresas
médicas a conocer la situacion de la poblacion Trujillana, y en base a
ello, la necesidad de adquirir este equipo médico a futuro, conociendo

ya las condiciones del mercado.

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general
Realizar un estudio de mercado para determinar las condiciones
del mercado para pruebas de resonancia magnética en la ciudad de
Trujillo — 2021

1.3.2. Objetivos especificos
- Realizar un andlisis de la oferta para pruebas de resonancia
magnética en la ciudad de Truijillo.
- Explicar la demanda para pruebas de resonancia magnética en la

ciudad de Trujillo.
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Reconocer los precios para pruebas de resonancia magnética en
la ciudad de Trujillo.
Analizar el ofrecimiento del servicio para pruebas de resonancia

magnética en la ciudad de Truijillo.
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MARCO DE REFERENCIA
2.1. Antecedentes

2.1.1. A nivel internacional

En el antecedente internacional, se considera aquellos que
tienen relacidbn con el problema a desarrollar en el trabajo de
investigacion, de tal modo, Erique (2017), en su tesis “Proyecto de
factibilidad para la creacion de la empresa de servicios de radiologia
para la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua”, tuvo como
objetivo determinar la factibilidad de la creacién de una empresa de
servicios de radiologia e imagenes en la ciudad de Ambato, donde, se
baso6 en una investigacion de un enfoque cualitativa-cuantitativa, con
una muestra de 383 personas mayores de 19 afios de la ciudad de
Ambato, obteniendo como resultado que el 55% de los encuestados
ha utilizado el servicio de radiologia, de los cuales, el 86% de ellos se
ha realizado de 1 a 2 veces al afio la prueba de imagenes, el 7% de 3
a 4 veces al afno, el 4% se hizo de 5 a 6 veces y con un 3% solo se
realizaron 7 a 9 veces. Por otro lado, con respecto al motivo por el
cual escogen el servicio, el 44% de los encuestados manifesté que
era la atencién al cliente, el 33% considera que son los servicios
ofrecidos, un 10% reconoce que son los costos, mientas que el 8%
cree que larazén es el tiempo de atencién y el 4% otras razones tales
como prestigio de la institucion, ubicacion y publicidad. Con respecto
a la pregunta si adquiriria los servicios de un nuevo centro de
radiologia, el 53% de los encuestados estan dispuestos en acudir a
un nuevo centro de radiologia, mientras que el 47% no lo esta.
Finalmente, en el estudio se concluy6 que en la ciudad de Abanto solo
existen 8 centros que ofrecen el servicio de radiologia y que existe
una demanda insatisfecha de 10,916 servicios de radiologia en el
primer afo. (p. 41-51)

Este antecedente es importante para el estudio, ya que se
relaciona con nuestra dimension oferta, por lo que ayuda a identificar
la ventaja competitiva del equipo, aspecto que se pretende analizar

en el objetivo.
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Haque (2016), en su investigacién “Medical equipments and its
uses in various hospitals and clinics in Dhaka Bangladesh” tuvo como
principal objetivo determinar qué hospitales o clinicas en la ciudad de
Dhaka cuentan con equipos de imagenes biomédicas. La metodologia
utiizada fue la cualitativa donde se elaboraron cuestionarios e
interrogantes de “caracteristicas hospitalarias”. Con respecto a su
poblacion, estuvo conformada por hospitales y clinicas publicos y
privados en la ciudad de Dhaka, donde 29 hospitales y clinicas fueron
estudiadas. Se encontré que, en términos de porcentaje, todos los
hospitales y clinicas tienen al 100% disponibles sus equipos de rayos
X y ultrasonidos, sin embargo, un 90% cuenta con equipos de
resonancia y tomografia, debido a que solo en 7 hospitales esta
disponible los examenes de resonancia, entre los cuales 1 de ellos
aln no esta instalado, por lo que no todos los centros de salud estan
bien equipados, especialmente en los hospitales publicos, dado que
los instrumentos para examenes de imagenes son escasos, pero, a
pesar que en las privadas, se cuenta con mayor numero de estos
instrumentos, el costo es alto. (p.17)

El anterior articulo descrito, indica que los centros de salud
publico carecen de equipos de imagenes, lo que sirve como sustento
de la poca oferta que existe en el mercado con respecto a los

resonadores e indica la demanda insatisfecha de la misma.

Cuesta (2015), en su tesis “Estudio de Mercado para determinar
la viabilidad en la creacion de un Dispensario Médico en medicina
general, sin fines de lucro en la Ciudad de Chone, abalizado por la
Compaiiia hijas de la Caridad de ‘San Vicente de Paul’, en el afo
2014”, tuvo como principal objetivo cubrir la gran demanda que se
tiene en la localidad al establecer un Dispensario Médico cuyo precio
de uso sea el minimo. Con respecto a la metodologia, fue de campo
y bibliografica, el nivel de la investigacion fue exploratorio, descriptivo
y comprobatorio, el método que utiliz6 fue inductivo, deductivo,

analitico, estadistico y sintético, mientras que su técnica de
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recoleccion de datos fue guias de entrevistas y cuestionarios. La
poblacibn y muestra estuvo compuesta por madres y padres
pertenecientes a las ciudades de Camilo Giler, Jorge Gallardo, Treinta
de Marzo, y el barrio Puerto Arturo con un total de 1550 personas y
una muestra de 308. En los resultados se muestra que para el 79%
de los encuestados, los dispensarios médicos en la ciudad no son
suficientes. Asi mismo, el 82% apoya la iniciativa de implementar un
nuevo dispensario y el 94% de estos acudiria al nuevo centro. (p. 70-
75)

El antecedente descrito es de importancia, ya que muestra el
nivel de aceptacion de la poblacién, aspecto que servira al estudio

para poder analizar la oferta

Castillo (2017), en su tesis “Estudio de factibilidad para la
ubicacion de un centro de imagenologia en la ciudad de Riobamba”,
tuvo como objetivo determinar la factibilidad de la creacién de un
centro de imagenologia, donde, se bas6 en una investigacion de un
enfoque cualitativa-cuantitativa, con una muestra de 384 pacientes de
Hospitales y Clinicas de la ciudad de Riobamba, obteniendo como
resultado que el 85.7% de los encuestados se han realizado un tipo
de examen radiolégico. Asimismo, el 56.4% requieren de este servicio
anualmente, el 39.7% de manera semestral y el 3.2% mensual, donde
el 48,1% de los encuestados al momento de adquirir el servicio
esperan precios accesibles, el 21,4% desea que se les entregue los
resultados de manera inmediata, el 18,6% esperan que se les brinde
una atencion de calidad y un 11,9% prefiere que las imagenes sean
nitidas. Finalmente, se determiné que el proyecto es factible ya que
sus indicadores son positivos. (p.30-36)

Segun lo visto en el antecedente, se demuestra las necesidades
del mercado con respecto a los precios y tiempos de resultados en el
servicio de imagenologia, factores importantes que serviran para el
analisis de las dimensiones de la demanda y el ofrecimiento del

servicio.
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Carrefio (2019), en su tesis "Proyecto para justificar y disefiar el
proceso de implementacion de un equipo de resonancia magnética en
el Hospital General IESS de Portoviejo, de la provincia de Manabi,
durante el periodo 2019 — 2020", tuvo como objetivo incrementar la
oferta de los servicios de examenes por imagenes a través de la
implementacion de un resonador magnético, para el cual se baso en
un estudio analitico y estadistico del hospital IESS, donde obtuvo
como resultado que durante los aflos 2015 al 2018, debido a la alta
demanda de pacientes que requieren una prueba de resonancia
magnética, han sido derivados a otros centros para realizar sus
examenes, donde durante el 2015 existieron un total de 2,539
derivaciones, en el 2016 un total de 3,033 derivaciones, en 2017 cerca
de 3,140 derivaciones y en el 2018 se notificaron un total de 2,802
derivaciones. Por otro lado, se determiné el proyecto rentable, en la
cual en un aproximado de 3 afios se estaria recuperando la inversion
por la implementacion del resonador. (p. 26 y 44)

Esta tesis es de utilidad para la investigacién, puesto que
demuestra la necesidad de un equipo de resonancia magnética, que
es lo que se pretende implementar tras el estudio de mercado.

Wellay, Gebreslassie, Mesele, Gebretinsae, Ayele, Tewelde &
Zewedie (2018), en su articulo “Demand for health care service
andassociated factors among patients in thecommunity of Tsegedie
District, Northern Ethiopia”, tuvieron como objetivo calcular la
demanda de servicios de salud moderno. Con respecto al método, se
utilizé un estudio transversal, donde de una poblacion de 2,189
pacientes se encuestd a una muestra de 423 personas. En la cual,
concluyeron que la demanda de la atencién por servicios médicos
modernos suele verse afectada negativamente por los bajos niveles
de ingresos de los pacientes y el elevado costo médico, sin embargo,
los investigadores determinaron que a medida que aumenta la calidad
de la atencidn percibido por el paciente, la probabilidad por optar este

tipo de servicio aumenta. Asi mismo, el estudio demostro que el 72%
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de la poblacion buscé atencibn médica moderna, donde el servicio
privado fue percibido como bueno por el 94% y el servicio publico fue
percibido como bueno por el 86,5%. (p.5-6)

Este articulo evidencia que existe demanda que necesita de un
precio justo y una calidad adecuada para que opten por el servicio
privado de resonancia, lo que acredita la implementacion de un
resonador magnético que satisfaga estas necesidades, que es la

finalidad del estudio de mercado

Piersson & Gorleku (2017), en su articulo “Assessment of
availability, accessibility, and affordability of magneticresonance
imaging services in Ghana”, tuvieron como objetivo revelar el estado
de disponibilidad, accesibilidad y asequibilidad de los servicios de
resonancia magnética en Ghana, para ayudar a encontrar politicas de
salud estratégicas y asegurar el acceso a servicios de salud de calidad
a todas las personas en Ghana. El método que utilizaron fue una
investigacion cuantitativa descriptiva que implicé el uso de un
cuestionario de encuesta estructurado en 3 paginas por correo
electrénico enviado a 13 salas de centros de resonancias magnéticas,
y se dirigio a un radidégrafo de resonancia magnética a cargo para que
lo contestara. De este modo, se obtuvo como resultado que, en
Ghana, especificamente en la region de Gran Accra donde se
concentra el 67% de los centros de resonancia magnética, el costo
medio de la resonancia magnética para el sector publico varia entre
GHZ563 a GHZ686; mientras que, para el sector privado varia entre
GHEZ 618 a GHEZ775. Ademas, si bien los examenes de resonancia
magnética son asequibles para mas del 70% de la poblacion total en
los paises de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Econdmicos (es decir, las regiones de las Américas, Europa y la
Organizacion Mundial de la Salud del Pacifico Occidental), en Africa
y en el sudeste asiatico, tales los examenes solo pueden ser
asequibles para menos del 50% de la poblacion total. (p. 4)

Se considera importante el antecedente, ya que, revela los

precios de los examenes de resonancia magnética, lo que servira
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2.1.2.

como referencia para el objetivo de analisis de los precios en el sector

trujillano.

Rochina y Yanza (2015), en su tesis “Estudio de Mercado para
medir la aceptacion del servicio de radiografia en el Dispensario
Médico Naranjo ubicado en la Cooperativa Francisco Jacome de la
ciudad de Guayaquil”, tuvieron como principal objetivo identificar las
estrategias del Marketing Mix, para implementar el Dispensario
Médico Naranjo, a través de un estudio mercado para proponer
servicios médicos que ayuden a la comunidad. La tesis se basa en un
disefio no experimental y un estudio descriptivo, donde utilizaron la
encuesta como principal instrumento. Donde su poblacion fueron las
familias de la Cooperativa Francisco Jacome y su muestra fue de 379
personas. Como resultado, hallaron que el 43% de la poblacion
encuestada no se realizan oportunamente examenes de radiografia
debido a la falta de dispensarios médicos que brinden ese servicio.
Asi mismo, el 78% de los encuestados indicaron que deberia
implementarse el servicio de Radiografia, el 27% el servicio de
Cardiologia, el 17% prefirié el servicio de Gastroenterologia y el 6% el
servicio de Traumatologia. (p. 42-44)

La tesis de Rochina & Yanza (2015), se relaciona con el trabajo
de investigacion, puesto que sefala la falta de equipos de resonancia
magnética en el sector publico, asi como las areas de salud mas
demandadas, lo que servira como andlisis del ofrecimiento del

servicio.

A nivel nacional

A nivel nacional, Vasquez, Amado, Ramirez, Velasquez & Huari
(2016), en su articulo “Sobredemanda de atencién médica en el
servicio de emergencia de adultos de un hospital terciario, Lima, Peru”
tuvieron como objetivos encontrar la variabilidad y las cualidades del
total de pacientes en emergencia en los ultimos 10 afios y explicar los
rasgos de la poblacién que requiere atencion médica. El método que

se utilizo fue el de realizar un estudio descriptivo retrospectivo a
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aguellos con 14 afios 0 mas, que recibieron atencién entre el 01 de
enero y 31 de diciembre del 2015. En su articulo se concluye que el
servicio de emergencia en el hospital Rebagliati tuvo una
sobredemanda de atencion el 2015, puesto que existe pocas camas
libres en los distintos niveles de emergencia o UCI. Ademas, si se
habla de las edades de los pacientes, el mayor porcentaje se
encuentra en mayores de 60 afos (46%), a excepcion de
traumatologia, donde la edad que predomina es de 51 afios, lo que
expresa un aumento de la demanda de la poblacion mayor.
Finalmente, la atencién en tépico (36%) y de alivio alcanzaron un 54%
de la demanda, el cual representa en su mayoria la patologia aguda
comun o cuadros no graves. (p. 384)

Este articulo es importante, dado que demuestra el aumento de
la demanda por parte de la poblacion mayor en las diversas areas de
salud, que es lo que se pretende estudiar en el analisis del

ofrecimiento de servicio.

Vera (2018), en su tesis “Plan de Negocio de centro de reposo
geriatrico para la atencion de la demanda, Chiclayo 2016”, tuvo como
objetivo estimar la demanda de adultos mayores que requieran una
clinica de descanso geriatrico. La investigacion fue de disefio no
experimental, donde en una poblacion proyectada de 7,939 adultos
mayores, se encuestaron a 381.Como resultado se hallé que, existen
dos centros especializados en adultos de edad avanzada en Chiclayo,
pero ninguno brinda el tipo de servicio adecuado como el que se
quiere lograr con este centro. Asi mismo, el 60% de la poblacién
encuestada respondio que sus ingresos varian entre los S/. 1210 a S/.
1400, mientras que el precio promedio que pagan por sustratamientos
es de S/. 170. Finalmente, el nivel de aceptacion para lacreacion de
un centro de reposo es del 29%. (p.56-62)

Este antecedente se relaciona con el trabajo de investigacion,
puesto que estudia el nivel de ingresos de los pacientes, aspecto
importante para reconocer los precios optimos al implementar el

servicio de resonancia tras el estudio de mercado
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Loor (2015), en su tesis “Plan de inversion para el mejoramiento
de los servicios del instituto computarizado “Laboratorio siglo XXI
C.A’”, Cantén Quevedo, periodo 2014 — 2015”, tuvo como objetivo
conocer el costo de plan de inversion de la empresa y la rentabilidad
a futuro para encontrar la forma de financiar o atraer socios, donde la
investigacion fue de enfoque mixto, en el cual, de una proyeccion
proyectada de 173,575 habitantes, se encuestaron a 384. Como
resultados, se hallé que el 37% de la muestra optaba por el uso del
servicio debido al precio, mientras que el 23% indicé la calidad del
examen. Asimismo, el 52% de los encuestados sefial6 como
excelente la inversion en las instalaciones con tecnologia moderna.
(p. 79, 83).

El antecedente es importante para el estudio de investigacion,
puesto que evidencia los atributos demandados por los pacientes en
un centro de salud, factor indispensable para analizar la oferta dentro
del presente estudio de mercado.

Guerrero (2015), en su articulo “Demanda de los servicios en
salud de la regién Lambayeque”, comenta que el objetivo de estudio
fue valorar las condiciones de demanda de los servicios y consultas
publicas y privadas, asi como, reconocer el sistema de prestacion de
salud al que perteneces los habitantes de Lambayeque. Si se habla
de la metodologia, con respecto a la poblacion y muestra, utilizaron la
Base de Datos de la Encuesta Nacional de Hogares, Il trimestre del
2013, donde se muestra una poblacion de 1'169,300 habitantes y una
muestra de 288 hogares que contemplen 4 personas por hogar. El tipo
de estudio fue aplicado, utilizando un disefio no experimental,
descriptivo, retrospectivo y transversal. Al finalizar, se concluy6 que el
54% de la poblacién lambayecana presenta la necesidad de servicios
de salud en un periodo de cuatro semanas, siendo 604,506 personas.
Del mismo modo, el sistema de salud atiende al 41,9% de la demanda

de la poblacion que necesita de la misma, siendo un total de 255,115
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personas, donde 98,636 se atienden en consultorios y clinicas
mientras que, 155,870 personas en hospitales. (p. 134)

El articulo se relaciona con el estudio, ya que evidencia la
demanda que existe en el sector privado, el cual es el sector en el que

se enfoca el estudio de mercado.

Carlos, Condori & Soriano (2015), en su articulo “Factores
asociados a la demanda insatisfecha en la consulta externa de un
hospital de Ica, 2015”, comentan que el objetivo de su investigacion
es precisar los factores relacionados a la demanda insatisfecha en la
consulta externa del Hospital Regional de Ica, asi como los riesgos de
la misma. La metodologia aplicada fue a través de una investigacion
observacional, transversal, descriptiva y correlacional. La poblacion
se compuso por aquellos pacientes atendidos por consultorio externo
la ultima semana de enero 2015, conformando una muestra de 2088
usuarios. En la discusion se hall6é que la demanda insatisfecha abarca
al 37% de la poblacion encuestada. Adicionalmente, la mayor
demanda insatisfecha se mostr6 en usuarios con ingresos iguales
(40%) y menores al minimo (40%). También, se hall6 que el 32% de
los encuestados, no cuenta con ningun tipo de seguro y que, dentro
de estos, el 45% muestra una demanda insatisfecha. Finalmente, con
respecto al tiempo de atencion, se demostré que el 45% tuvo que
esperar de 1 a 3 horas para ser atendidos (p. 17-18)

El antecedente es importante, debido a que presenta la
demanda insatisfecha del sector publico, la que puede ser utilizada
por el estudio de mercado, a favor del sector privado, al implementar

el servicio de resonancia.

Adrianzén (2020), en su tesis “Propuesta de plan de
comunicacién externa para posicionar un centro especializado de
salud. ElI caso de Diagnocenter Imagenes”, tuvo como objetivo
elaborar una propuesta de comunicacion externa que le permita a la
empresa crecer en el mercado, donde se basé en un estudio mixto,

teniendo dos encuestas, uno dirigido a 22 clientes de la clinica
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Diagnocenter Imagenes y otra de 114 personas de la ciudad de Piura.
Entre sus resultados se determind que el 47.4% de los encuestados
consideran a Google como una fuente confiable para buscar
informacion sobre centros de resonancias, el 28.1% considera
Facebook y el 14.9% Instagram. Asimismo, determinaron que para el
50% de los encuestados la caracteristica mas importante que debe
tener un centro de examenes por imagenes es que cuente conequipos
de alta tecnologia, el 37% comenta que prefieren un precio accesible
y el 7% que esté cerca de la clinica u hospital donde le recomendaron
realizarse la prueba. Y, con respecto al motivo que les genera
confianza de recurrir a dicho centro, el 43% indica que se debeal staff
meédico, el 41.2% sefala la tecnologia que emplean y un 9.6%comenta
que se debe a la recomendacién de personas cercanas. (p. 51-53)
La tesis se relaciona con el estudio de investigacion, puesto que
abarca las caracteristicas de un centro de salud, aspecto importante

gue servira para el analisis de la oferta en el estudio de mercado.

Hernani, Mundaca & Quispe (2021), en sus tesis “Propuesta de
modelo de negocio para la construccién, implementacion y gestion de
una clinica privada en Ica” quienes, tuvieron como objetivo determinar
si es viable la creacion de una clinica privada en Ica, donde se basaron
en un estudio cualitativo, analizando las estadisticas de la INEI,
APEIM y otras fuentes, asi como la aplicacién de un focus groupa
médicos especialistas, donde se determind que el 47% de lapoblacion
pertenecen al seguro de EsSalud, los cuales, debido a la falta de un
resonador magneético, gran parte de ellos son derivados aLimay sélo
una pequefia parte a un centro privado en Ica, ademas, las personas
acuden mayormente a las clinicas privadas a pesar de no contar con
equipos modernos, finalmente, se determiné que el proyecto es
altamente rentable. (p. 56-57)

El antecedente es importante, ya que muestra la demanda
insatisfecha del sector publico, lo que justifica el estudio de mercado

al buscar implementar un resonador magnético.
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2.2. Marco teo6rico
2.2.1. Estudio de Mercado

Kotler, Bloom & Hayes (2004), comentan que un buen estudio
de mercado, basado en el analisis de “las necesidades, deseos,
percepciones y preferencias de los clientes” ayudar4d a que las

empresas logren entablar una relacion a largo plazo con los mismos.
(p- 35)

Del mismo modo, Benassini (2009), define al estudio de mercado
como aquella agrupacion, registro y estudio de eventos sobre las
dificultades involucradas con las actividades de organizaciones,

individuos e instituciones generalmente. (p. 32)

Al analizar lo descrito por los autores, se puede definir al estudio
de mercado como el registro de acontecimientos donde se relacionan
organizaciones e individuos para analizar las preferencias de los

clientes.
2.2.1.1. Objetivos del estudio de mercado

De acuerdo con Baca (2010), los objetivos del estudio de

mercado son:

o Verificar si existe alguna necesidad que no ha sido
satisfecha en el mercado o la oportunidad de ofrecer un
mejor servicio del que ya brinda un producto existente.

o Determinar el total de un bien o servicio que las personas
estarian dispuestos a obtener a un determinado costo.

o Conocer qué medios son utilizados para que un bien o
servicio llegue a sus consumidores.

o Detectar si el bien o servicio que se quiere ofrecer es viable
0 no. (p.7)

Para Nufiez (1997), comenta que el objetivo del estudio
de mercado es establecer la demanda del producto o servicio

evaluado, y que, para llegar a este objetivo, se debe estudiar la
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oferta, demanda, los precios, la distribucion y servicios

complementarios. (p. 36)

2.2.1.2. Mercado

Mankiw (2012), sostiene que el mercado es el conjunto de
personas distribuida en dos partes, la parte que ofrece un bien o
servicio y la que estd dispuesta a comprarla, es decir, la
representacion del area donde se relaciona la oferta y la demanda
de dicho bien o servicio. (p.66)

Adicionalmente, Longenecker et al. (2012), define al mercado
como al conjunto de “clientes o clientes potenciales” que poseen
dominio adquisitivo y necesidades no satisfechas. (p.216)

De la misma manera, Sulser & Pedroza (2004), afirma que el
mercado es el conjunto de individuos u asociaciones que presentan
necesidades a ser satisfechas, dinero a utilizar y la capacidad e

intencidn de gastarlo.

2.2.1.2.1. Servicio

Kotler & Armstrong (2017), definen al servicio como una
“actividad, beneficio o satisfaccion” que se ofrece para ser vendida,
pero es intangible. (p.6)

Del mismo modo, Lopez, Mas & Viscarri (2008), comentan
que los servicios son “productos intangibles” y se definen como
aquellas actividades que se colocan a disposicion del cliente.
(p.138)

Adicionalmente, Lamb, Hair & McDaniel (2011), definen que
el servicio es el resultado de ofrecer esfuerzo humano o mecanico
a objetos o personas. Del mismo modo, los servicios incorporan

“accion, desempefio o esfuerzo” que es intangible. (p. 389)

2.2.1.2.2. Competencia
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La Real Academia Espafiola (s.f.) define a la competencia
como la situacion de empresas que son rivales en un mercado,
donde ofrecen o demandan un mismo servicio o producto.

Asimismo, Quifiones (2012), comenta que es necesario
estudiar todo lo referente a la competencia antes de ingresar al
mercado establecido, dado que aquella informacion otorgara una
clara perspectiva del mercado a ingresar. (p.67)

De modo complementario, Monferrer (2013), indica que
cuando una empresa tiene en gran parte competidores “fuertes o
agresivos”, el segmento establecido pierde atractivo, ya que se
enfrentardn a guerras de precios, publicidad y la creaciéon de

nuevos productos. (p. 62)

2.2.1.2.3. Segmentacion de mercado

Stanton, Etzel & Walker (2007), opinan que existe la
necesidad de realizar una segmentacion del mercado, ya que, de
esta manera, se identificara cuéles son las necesidades de un
submercado en especifico con la finalidad de establecer una
mezcla de marketing para satisfacer tales requerimientos. Dado
gque estos, son semejantes entre los miembros del submercado.
(p.149)

También, Kotler & Amstrong (2017) definen la segmentacion
del mercado como aquel fraccionamiento del mercado en sectores
menores de compradores que presentan necesidades,
particularidades o comportamientos distintos que tal vez necesiten
aplicar estrategias o “mezclas de marketing” peculiares. (p. 52)

2.2.1.2.4. Posicionamiento de mercado
Clow & Baack (2010), definen el posicionamiento como un
proceso que produce cierta percepcion en la mente de las
personas sobre la empresa y sus productos con respecto a los
competidores. (p.45)
Asimismo, Kotler & Armstrong (2013), indican que el

posicionamiento hace referencia al lugar ya establecido que tienen
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tus consumidores ante la competencia, es decir, que la oferta usa
del marketing para generar y ocupar un espacio claro, distintivo y
deseable en ante los productos o servicios de la competencia en

las mentes de los clientes. (p. 50)

2.2.1.3. Demanda

Kotler & Armstrong (2017), definen la demanda como aquel
deseo de compra que tienen las personas, respaldados por el
poder de adquirirlo. (p.6)

Afadiendo, Esteban, Garcia, Narros, Olarte, Reinares & Saco
(2008), informan que “la prevision de los valores o tendencias de
la demanda”, genera informacion importante para poder tomar
decisiones en una organizacion. (p. 199)

Sellers & Casado (2010), comentan que la demanda es el
volumen de un producto que sera adquirido por un conjunto de
compradores especificos, en un determinado periodo de tiempo y
con condiciones del entorno y un esfuerzo comercial. (p.102)

Por ende, se define a la demanda como la cantidad de un
producto o servicio que sera requerido por un mercado que tenga

poder de compra.

2.2.1.3.1. Demanda de mercado

Kotler & Keller (2012), lo definen como aquel volumen de un
bien o servicio capaz de ser adquirido por un conjunto de
consumidores en una zona geografica, durante un tiempo
determinado, en entorno y programa de marketing caracteristico.
(p. 86)

Del mismo modo, Stanton et al. (2007), comentan que la
demanda de mercado estd determinada por el total de
consumidores, la capacidad de compra y comportamiento del

mismo. (p.54)

2.2.1.3.2. Demanda de la empresa
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Kotler & Keller (2012), la definen como parte de la demanda
del mercado dirigida a la empresa en un tiempo especifico para
distintos niveles de marketing empleados en la organizacion. (p.
87)

2.2.1.3.3. Estados de la demanda
Monferrer (2013), especificas los estados mas comunes de la
demanda: (p. 55-56)
2.2.1.3.3.1. Demanda negativa
Parte del mercado que no acepta el bien o servicio.
2.2.1.3.3.2. Demanda inexistente
Cuando el mercado no presenta interés por el producto o bien
ofertado.
2.2.1.3.3.3. Demanda latente
Hace referencia al posible grupo de clientes potenciales de un
bien o servicio que aun no ha sido ofertado.
2.2.1.3.3.4. Demanda decreciente
Cuando el mercado del producto o bien ofertado se va
reduciendo de forma significativa.
2.2.1.3.3.5. Demanda irregular
Se refiere a que la demanda de un bien o servicio suelen
presentarse durante ciertas temporadas del afio.
2.2.1.3.3.6. Demanda en exceso
Cuando la cantidad de demanda es superior a la capacidad
de la oferta.
2.2.1.3.3.7. Demanda socialmente indeseable
Se refiere a cuando el consumo de lo ofertado esta mal visto
por la poblacién.
2.2.1.3.4. Factores que afectan la demanda
Segun Arroyo (2013), los factores que afectan a la demanda
son los siguientes: (p.18)
2.2.1.3.4.1. Ingreso promedio
Ya que, al aumentar el ingreso de los clientes, tienden a

comprar mas.
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2.2.1.3.4.2. La poblacion

Si hay un aumento de la poblacion, sus compras aumentaran
y viceversa.
2.2.1.3.4.3. Precios de bienes relacionados

Arroyo (2013), divide los bienes en sustitutos,
complementarios e independientes, los cuales son cuando un bien
sustituye una necesidad, cuando dos bienes sustituyen una misma
necesidad y cuando no afecta a la variacion del bien demandado
respectivamente.
2.2.1.3.4.4. Gustos y preferencias

Estudiado de manera subjetiva, ya que “reflejan necesidades
psicolégicas o fisiologicas” las cuales son establecidas por la
religion o la tradicion.
2.2.1.3.4.5. Influencias especificas

Estos elementos afectan de manera determinada la demanda

de ciertos bienes.

2.2.1.4. Marketing Mix

Kubicki (2016), define al marketing mix como aquel que
recopila las herramientas al alcance de los “marketers” para que
estos actlen eficientemente y logren sus objetivos de penetracion
y de venta en el mercado al que se enfoquen. Ademas, al citar a
McCarthy propone cuatro “categorias o cuatro palancas de accion”.
(p. 06-09)

Para Fernandez (2015), el marketing mix, es una combinacion
de elementos operativos de una empresa que permite llegar a los
objetivos planteados y al publico meta, asi mismo, para su correcta

planificacion, se debe empezar con el estudio del producto. (p. 65)

2.2.1.4.1. Producto

Para Lopez, Mas & Viscarri (2008), el producto es aquel que se
brinda a un mercado para su compra, empleo 0 consumo y que posee

la competencia de satisfacer un “deseo o necesidad” (p. 137)
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De acuerdo con Fischer & Espejo (2011), si las empresas no
establecen una adecuada estrategia de producto dentro del marketing
mix, el producto a ofertar no tendra éxito, dado que, al no desarrollarla,
no satisfacera los deseos, necesidades y expectativas del cliente.
(p.104)

De este modo, el producto se define como aquel que se coloca

en el mercado para satisfacer una necesidad.

2.2.1.4.2. Precio

Stanton et al. (2007), sefialan al precio como la cuantia de dinero

gue se necesita para poseer un producto. (p.339)

Asimismo, Porter (2008), informa que el precio que establezca la
empresa al momento de ingresar al mercado, determinard sus
utilidades, por ende, la empresa debe estudiar primero el precio del
mercado, y basar el suyo en sus expectativas a futuro y no en la

situacion en la que se encuentra. (p.30)

Por lo que, se define al precio como el valor del producto o

servicio ofertado, el cual debe estar de acuerdo al mercado.

2.2.1.4.3. Plaza o distribucién

Lopez, Mas & Viscarri (2008), define a la plaza como aquel
camino por el cual pasan los productos hasta que lleguen al usuario
final. (p.219)

Si se habla de su importancia, Best (2007), opina que mientras
mas accesible y familiarizado esté con sus consumidores, mayor
oportunidad de éxito tendrd la empresa, por ende, recalca que las
organizaciones deben establecer un canal de distribucion facil y a

disposicion de sus clientes. (p.148)
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Se define a la plaza como el medio por el cual se hace llegar el

producto o servicio hasta el cliente.

2.2.1.4.4. Promocién

Ferndndez (2007), define a la promocién como un instrumento
de marketing que tiene como fin “persuadir, estimular, informar y
recordar al consumidor sobre la existencia de un producto o servicio”
a través de la comunicacion con los mismos, de las ventas y de la

“‘imagen de la empresa en un tiempo y lugar determinados” (p.59)

Para Kotler & Armstrong (2013), la promocién hace referencia a
aguellas actividades que las empresas realizan con la finalidad de
transmitir los méritos del articulo que se ofrece, como también

convencer a los clientes esenciales a comprarlo. (p.53)

Se define a la promocién como el conjunto de estrategias

utilizadas para ofertar el producto o servicio.

2.2.1.5. Dimensiones
2.2.1.5.1. Segun Baca (2010), dimensiona al estudio del mercado
a través del andlisis de la oferta, andlisis de la demanda,
analisis de los precios y de la comercializacion: (p. 13-48)
2.2.1.5.1.1. Analisis de la oferta

Recalca el propésito del andlisis de la oferta, el cuél es
establecer o mensurar los importes y la naturaleza en que una
economia logra y desea colocar a disposicién del mercado un servicio

o bien.
22151.2. Anédlisis de la demanda

Afirma que el proposito de realizar un analisis de la demanda es
cuantificar las fuerzas que perjudican las exigencias del mercado de

un servicio o bien.
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2.2.1.5.1.3. Andlisis de los precios

Define al precio como la porcion monetaria a la cual los
vendedores permanecen dispuestos a ofertar y los clientes a
adquirirlo, una vez que la oferta y la demanda permanecen en

equilibrio.
221514, Analisis del ofrecimiento del servicio

Sefiala que comercializacion es aquella actividad que hace
posible la llegada de un bien desde el productor hasta el consumidor,

en un determinado tiempo y lugar.

2.2.1.5.2. Malhotra (2008), el estudio de mercado esta compuesto
por los siguientes elementos. (p. 83)

2.2.1.5.2.1. Descripcion del tamafio del mercado. Donde se
estima las ventas posibles.

2.2.1.5.2.2. El poder de compra de los clientes. De tal manera,
se podra hallar el indice del poder de compra para
determinar la capacidad de compra del mercado.

2.2.1.5.2.3. La disponibilidad de distribuidores. Para tener en
cuenta las posibilidades de incrementar el mercado.

2.2.1.5.2.4. Los perfiles de los consumidores. Donde se
estudia e identifica al consumidor principal, permitiendo

analizar el comportamiento del mismo.

2.2.1.5.3. Nufiez (1997) dimensiona al estudio de mercado en
ocho elementos. (p. 61-62)
2.2.1.5.3.1. Identificacion del producto o servicio. Donde se
estudia especificamente las caracteristicas del producto
a estudiar, para no desperdiciar recursos en informacion
no relevante
2.2.1.5.3.2. El area de mercado. Siendo esta la zona donde

se realiza el estudio de mercado
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2.2.1.5.3.3. La demanda. Cuyo objetivo es determinar cuanto
del producto es consumido en el area de estudio

2.2.1.5.3.4. La oferta. Que es obtenida a través de una
investigacion que compara la oferta pasada, actual y la
del futuro. Cabe resaltar que esta es dificil de obtener
puesto que la poseen empresas que no desean compartir
sus datos. Por ende, la informacion recolectada depende
de la imaginacion del proyectista.

2.2.1.5.3.5. Balance oferta-demanda. Lo que permite conocer
el nivel en que las necesidades del producto son
cubiertas y las expectativas de este durante la duracion
del proyecto.

2.2.1.5.3.6. Precios y tarifas. Detalla las condiciones de
compra-venta de los bienes del mercado. Comparando
precios pasados y actuales, permite definir el precio
Optimo que permita penetrar en el mercado.

2.2.1.5.3.7. La comercializacién. Siendo los medios por los
cuales se hace llegar el bien desde el productor hasta el
consumidor.

2.2.1.5.3.8. Servicios y apoyos complementarios. Para que la
comercializacion sea efectiva, deben existir servicios
complementarios que faciliten el uso del producto para el
cliente, siendo estos a través de capacitaciones,

instrucciones, entre otros.
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2.3. Marco conceptual

- Estudio de mercado
Sapag (2011), menciona que el estudio de mercado es la
recopilacion de informacién importante, como la proyeccion, las

necesidades y el comportamiento de la demanda. (p. 45)

- Oferta
Fischer & Espejo (2011), definen a la oferta como las
cantidades que los fabricantes de un producto disponen a

produccion por un precio establecido por el mercado. (p. 148)

- Demanda
Asimismo, Monferrer (2013), sefala que el andlisis de la
demanda es tarea de la empresa, en la cual, busca medir, explicar
e inclusive pronosticar la misma, para asi determinar el nivel

optimo de esta y dar una oferta conforme a la misma. (p. 55)

- Competencia
Esteban & Mondéjar (2013), definen a la competencia como
aguel valor superior que los competidores atribuyen a su producto
0 servicio. (p.158)

- Precios
Kotler & Armstrong (2017), definen al precio como el valor

gue los clientes pagan por obtener un servicio o producto. (p. 264)

- Ofrecimiento del servicio
Lamb, Hair & McDaniel (2011), definen a la comercializacién
como una decisién que involucra: producir, emplear inventarios,
enviar el producto a los puntos establecidos, capacitar a los
vendedores y publicitar el producto a los clientes. (p.370)
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2.4 . Variables

2.4.1. Operacionalizacion de variables

Tabla 1 Operacionalizacion de variables
_ Definicién Definicion _ _ _ Escalade
Variable _ Dimensiones Indicador Instrumento _
Conceptual Operacional Medicién
Kol Bl gL . tigacia Identificacion de los
otler, bloom a  Investigacion patrones de consumo de las
Hayes (2004), | busca realizar un pruebas de resonancia
comentan que un | estudio de magnetica
q e Distinguir la oferta de
. Andlisis de la
buen estudio de | mercado para resonadores puestos a
mercado, basado | determinar las oferta disposicion del mercado Cuestionario
’ Identificar la ventaja
Estudio de en el andlisis de | condiciones del competitiva de los
. resonadores magnéticos : .
mer “‘las necesidades, | mer r Fich rdinal -
ercado ercado para entre las otras pruebas de cha de Ordina
(variable deseos, pruebas por diagnéstico por imagen. Entrevista Nominal
. . : . Medir | man I
independiente) | percepciones, resonancia edir la demanda actua o!e
pruebas por resonancia
preferencias y | magnética, a magnética para determinar
. . I el grado 6ptimo de la misma
necesidades de |través de una| Andlisisde la graclo op ——
Identificar la sensibilidad de
los clientes” | Encuesta bajo demanda la demanda con respecto al
ayudara a que las | escala ordinal precio

empresas logren

utilizando Likert, la

Identificar las fuerzas que
influye en los requerimientos
del mercado
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entablar
relacion a
plazo con

mismos.

una
largo
los

cual consta de 4
dimensiones y 28
items; y una
Entrevista basada
en las 4
dimensiones  de
estudio y consta de
20 preguntas que
seran aplicadas
posteriormente a 7

doctores.

Anélisis de los

precios

Estimacion de la porcién
monetaria que la demanda
estaria dispuesta a pagar
por adquirir el servicio.

Deteccion la porcion
monetaria que la demanda
paga actualmente  por
adquirir servicio.

Identificar la satisfaccion del
mercado frente a los precios
actuales del servicio

Analisis del
ofrecimiento del

servicio

Determinacion de los
medios de entrega de
resultados

Identificacion de
percepciones del paciente
con respecto al personal de
atencion durante la prueba
de imagenes

Identificacion del tipo de
prueba de  resonancia
magnética con  mayor
demanda

Fuente: Elaboracion propia
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ll. MATERIAL Y METODOS
3.1. Material
3.1.1. Poblacion
El estudio de investigacion estuvo conformado por la poblacién
de Trujillo. Segun las estimaciones del Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (2020), publicadas en su Boletin especial
N°26, se estima que para el 2020 Trujillo tenga una poblacién de
1'118,724 habitantes.
3.1.2. Marco muestral
Estuvo formada por parte del total de la poblacion, el cual se
obtendra a través de la formula de poblaciones finitas.
3.1.3. Unidad de analisis
Se consider6 como unidad de analisis a todo individuo que
habite en la ciudad de Trujillo.
3.1.4. Muestra
La muestra se obtiene a través de la férmula de poblaciones finitas.
B Z? XN XpXq
i2(N—-1)+27Z2Xxpxq

n

Donde:
o Z: Nivel de confianza 95%, es decir, Z=1.96
o N: Tamafo de la poblacion
o p: Probabilidad a favor 0.5
o Q: Probabilidad en contra 0.5
o i margen de error 0.06

(1.962) x (1'118,724 ) x (0.5) x (0.5)
"= 0,069 (1'118,724 — 1) + (1.962) x (0.5) x (0.5)
1'074,423

n= 2028 = 267

o Obteniendo como resultado una muestra de 267 personas

3.2. Método
3.2.1. Disefio de contrastacion
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3.2.1.1. Segun su Finalidad
La presente tesis es de tipo aplicada, puesto que se tomo en
cuenta la informacion relacionada a la variable y sus dimensiones con
la finalidad de aplicarla en campo para asi obtener resultados que
beneficie a la investigacion.
Segun Lozada (2014), la investigacion aplicada es un proceso
que permite transformar el conocimiento tedrico que proviene de la

“‘investigacién basica en conceptos, prototipos y productos”. (p.38)

3.2.1.2. Segun su alcance

La investigacion es de tipo exploratoria-descriptiva, puesto que
al ser un estudio de mercado se tiene muy poca data de la variable.
Asi como, se va a detallar la variable del estudio.

Donde, Llopis (2004), sefiala que la investigacion exploratoria se
basa en adquirir informacion necesaria sobre un tema del que se tiene
un concepto en general con el fin de “plantear posteriores
investigaciones u obtener hipotesis”. (p.40)

Del mismo modo, es una investigacion descriptiva, donde, Garza
(2007), la define como aquella investigacion que tiene como objetivo

el de describir las caracteristicas de la variable. (p. 16)

3.2.1.3. Segun la temporalidad
Es una investigacion de tipo transversal, donde, Rodriguez
(2020), la define como un proceso que reune informaciéon en un tiempo
determinado a fin de “describir variables, estudiar su incidencia e
interrelacion”. Por lo que, este estudio es de tipo transversal, debido a
que se estudi6 la variable y se obtuvo los resultados en un mismo

periodo de tiempo. (p.30)

3.2.1.4. Segun las fuentes de investigacion
Segun Gonzales de Dios, Bufiuel, Gonzales, Arroyo y Benavent
(2012), una investigacion con fuentes primarias esta compuesta por
aquellos documentos que contienen “informacién nueva u original”

gue no han sido modificados. Por lo que la presente investigacion es
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de fuente primaria, ya que es producto de un estudio actual con

informacion recopilada por las propias autoras. (p.290)

3.2.1.5. Segun el enfoque

La investigacion es de enfoque mixto, debido a que los
instrumentos seleccionados son tanto cuantitativos como cualitativos
a fin de obtener informacién mas precisa del estudio de mercado.

De acuerdo con Hernandez, Ferndndez & Baptista (2014), un
enfoque mixto involucra un conjunto de procesos de recoleccion,
analisis y vinculacion de datos tanto cualitativos y cuantitativos en una
misma o una serie de investigaciones que responden a un

planteamiento del problema. (p.532)

3.2.1.6. Segun el disefio de investigacion
Arias (2012), define a la investigacion no experimental como
aquella que recolecta informacion del objeto estudiado, o de la
realidad donde ocurren los sucesos (datos primarios), “sin manipular
o controlar variable alguna”. (p.31)
De este modo, se realiz6 una investigacidon no experimental,
puesto que finalizé con el analisis y discusién de los resultados, mas

no se modifico a la variable estudiada.

3.2.2. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.2.2.1. Técnica

TECNICAS INSTRUMENTOS MUESTRA
_ . 267 habitantes de la
Encuesta Cuestionario ) -
ciudad de Truijillo
7 doctores informantes
Entrevista Ficha de entrevista

de la ciudad de Trujillo

Las técnicas que fueron utilizadas en el estudio fueron la

encuesta y la entrevista. Donde:
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El primer instrumento, se dio mediante una encuesta dirigida a
267 habitantes de la ciudad de Trujillo que se realizaron una prueba
de resonancia magnética. La cual, fue ordinal utilizando Likert, conto
con 4 dimensiones y se midié bajo escala del 1 al 5, donde se utilizo
las siguientes alternativas:

o (1) Totalmente en desacuerdo, (2) En desacuerdo, (3)
Indiferente, (4) De acuerdo, (5) Totalmente de acuerdo

o (1) Nunca, (2) Raramente, (3) Ocasionalmente, (4)
Frecuentemente, (5) Muy frecuentemente

o (1) Muy insatisfecho, (2) Insatisfecho, (3) Neutral, (4)
Satisfecho, (5) Muy satisfecho

o (1) Muy dificil, (2) Dificil, (3) Neutral, (4) Facil, (5) Muy facil

Las cuales sirvieron para medir las dimensiones del estudio de
mercado, con un total de 20 preguntas. De las cuales, las 8 primeras
fueron para analizar la oferta, las 5 siguientes para analizar la
demanda, las 3 siguientes para analizar los precios y las 4 ultimas

para analizar el ofrecimiento del servicio. (Anexo 1)

El segundo instrumento, se dio mediante una ficha de Entrevista,
compuesta por un total de 20 preguntas, para la cual, el equipo
investigador seleccion6 a priori un total de 7 doctores, que fueron
entrevistados, teniendo como requisito que posean mas de 3 afios de
experiencia en su sector seleccionado y que laboren en la ciudad de
Trujillo, para que tengan un panorama completo de las resonancias

magnéticas en la ciudad. (Anexo 2)

3.2.2.2. Validez
Los instrumentos utilizados en la investigacion fueron validados
por 3 expertos que conocen el tema estudiado a profundidad. (Anexo
3), evaluando los criterios de claridad, objetividad, actualidad,

organizacion, suficiencia, intencionalidad, consistencia y coherencia.
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Nombres y DNI Grado Académico/
Apellidos Especialidad
Hugo Antonio 40585949 Magister/ Marketing

Alpaca Salvador y Finanzas

José Luis Soriano 07846143 Doctor/ Ingeniero

Colchado

Patricia Ismary 47097971 Doctora/

Barinotto Roncal Metodologia de la
Investigacion
Cientifica

Nota: Elaboracion segun validacion de profesionales en el estudio.

3.2.2.3. Confiabilidad
El cuestionario bajo la escala ordinal utilizando Likert de la
variable Estudio de Mercado, ha pasado por fiabilidad de Alfa de
Cronbach con un puntaje de 0.857. Por lo que, el instrumento es fiable
y estd calificado para ser aplicado en el presente trabajo de
investigacion. (Anexo 4)

Tabla 2

Estadistica de fiabilidad de la variable Estudio de Mercado

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach
,857 28

N de elementos

3.2.2.4. Procesamiento y analisis de datos
El presente trabajo de investigacion se basé en un enfoque

mixto.

Con respecto al componente cuantitativo, se eligi6 como
instrumento un cuestionario de escala Likert. La elaboracion fuepropia

de las autoras, ya que no se encontrd cuestionarios que se
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adapten a las necesidades del estudio. No obstante, se utilizd los
indicadores de las dimensiones del Estudio de mercado sefialadas por
Baca (2010). Dichos indicadores, fueron realizados tomando en
cuenta las distintas definiciones de las dimensiones por los autores
previamente citados, obteniendo asi un total de 20 preguntas. De las
cuales, las 8 primeras fueron para analizar la oferta, las 5 siguientes
para analizar la demanda, las 3 siguientes para analizar los precios y
las 4 dltimas para analizar el ofrecimiento del servicio.

Para su validacion, se utilizé el software IBM SPSS, donde se
tomd como muestra piloto a un total de 28 personas, para después
trasladar las respuestas en una base de datos en Excel, obteniendo,
asi como resultado un nivel de fiabilidad Alfa de Cronbach del 0,857 y
la aprobacion de 3 expertos en el tema de investigacion. (Anexo 03)

Una vez validado y aprobado el instrumento, se aplico a la
muestra de 267 habitantes trujillanos. Donde, para su recoleccién, se
recurri6 a establecimientos y lugares frecuentes en la ciudad de
Trujillo y a la vez, se utilizé el programa de Google Forms.

Una vez recopilada la informacion, se desarroll6 una base de
datos en el programa Microsoft Excel, donde se colocé las preguntas
de la encuesta de forma horizontal y el nimero de encuestados de
forma vertical, para asi desarrollar en un apartado de hoja cada
pregunta con sus respuestas en porcentajes y como representacion
se consideré gréficos, diagrama de barra y tablas, donde, se

interpretard cada pregunta.

Con respecto al componente cualitativo, se realizé unaentrevista
a 7 doctores de diferentes especialidades que recomienden
regularmente diagndsticos por imagenes en la ciudad de Trujillo. La
entrevista contd con 20 preguntas enfocadas a responder los
indicadores del estudio.

Para poder contactar a los especialistas, se visitd distintos
consultorios ubicados en la ciudad de Trujillo, en los cuales las

investigadoras se presentaron e indicaron que se estaba realizando
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un estudio y se pedia permiso para poder realizar la grabacion de la
entrevista.

Una vez realizada la entrevista, se transcribio todo lo grabado en
Word, para luego ser colocado en tablas y finalmente ser graficado en
esquemas, realizados en la pagina web de Canva, enfocados a
detallar las dimensiones establecidas de cada objetivo del estudio.
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IV. PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1. Presentacion de resultados

Datos Generales

Figura 1

Distribucién de los encuestados segun rango de edad

60.0% LL2

50.0%

40.0%

’ 31%

30.0%

20.0% 13%
10.0%

0.4%
0.0% -
De 12 a 17 afios De 18 a 29 afios De 30 a 59 afios De 60 a mas afios

B Rango de edades

Nota. En relacion a la composicion demografica de las personas
encuestadas, se tom6 como referencia las Etapas de Vida del INEI, donde
el 55% de los encuestados pertenecen al rango de 30 a 59 afios de edad,
siendo estos adultos. El 31% de los encuestados pertenecen al rango de 18
a 29 afos, siendo jovenes. El 13% pertenecen al rango de 60 a méas afios,
siendo el grupo de adultos mayores. Finalmente, el 0.4% se ubica en el rango

de 12 a 17 afos, perteneciendo a la adolescencia.

Figura 2

Distribucién de encuestados segun su sexo

42%

58%

B Femenino Masculino
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Nota. En cuanto al sexo de los encuestados, la figura 2 muestra una mayor
concentracion del sexo femenino, conformando el 58% de la muestra;

mientras que el sexo masculino representa el 42%.

Objetivo Especifico 1: Realizar un andlisis de la oferta para pruebas de

resonancia magnética en la ciudad de Truijillo.

Figura 3

Encuestados a los que se les recomendo el uso del servicio de resonancia

magnética

70%
H No HSj

Nota. La figura 3 muestra que al 70% de los encuestados se les ha
recomendado hacer el uso del servicio de resonancia magnética, mientras

gue al 30% de los encuestados no se les recomendo el servicio.

Figura 4

Persona que recomendo el uso del servicio de resonancia magnética a los

encuestados

8% 2%

90%

B Medico ™ Familiar Amigo
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Nota. Filtrando a aquellos que respondieron ‘Si’ en la figura 3, se logra
obtener una nueva figura 4, donde se aprecia que el 90% de las
recomendaciones fueron por parte del médico, el 8% por parte de un familiar
y el 2% por parte de un amigo. Esto demuestra que el medio por el cual son
méas propensos a utilizar el servicio de imagenes es a través de la

recomendacion del doctor.

Figura 5

Frecuencia con la que los encuestados utilizaron el servicio de resonancia

magnética
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Nota. La figura 5 muestra que el 28% de los encuestado utilizan el servicio
cada afo, el 25% nunca utiliza el servicio, el 21% cada 2 afos, el 14% cada
5 aflos y el 13% cada 3 afos. En este aspecto, se muestra que la poblacién

utiliza al menos una vez al afio el servicio de imagenes.

Figura 6

Encuestados que conocen hospitales/clinicas que ofrecen el servicio de

imagenes
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Nota. La figura 6 muestra que el 95% de los encuestados conocen clinicas
y/u hospitales donde se realicen pruebas por imagenes, mientras que el 5%

respondié que no tenia conocimiento.

Figura 7

Los hospitales y/o clinicas de pruebas por imagenes que los encuestados

conocen
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Nota. Tomando como referencia al 95% de los encuestados de la figura 6,
se obtiene una nueva figura que grafica los hospitales y/o clinicas que
conocen, donde el 41% de ellos conocen a Tomonorte, el 29% al Hospital
Alta Complejidad, el 14% a la Clinica San Pablo, el 4% a Resonorte, el 3%
al hospital Belén, 2% a Resomag, al Regional, a la clinica Peruano

Americana y a Primavera.
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Figura 8

Encuestados que se han realizado pruebas de resonancia magnética

34%

HNo HSj

Nota. La figura 8 muestra que el 66% de la poblacion encuestada no se ha
realizado pruebas de resonancia magnética, mientras que el 34% si ha
utilizado el servicio. Esto demuestra que la poblacion no demanda en gran

medida de este servicio.

Figura 9

Hospital/Clinica donde el encuestado se realizé el examen de resonancia

magnética
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Nota. Tomando como referencia la figura 8, se filtra a aquellos encuestados
gue respondieron que se habian realizado el examen de resonancia
magneética, donde el 49% de ellos muestra que se realizdé su examen en la
Clinica Tomonorte, el 24% en el Hospital Alta complejidad, el 13% en la

Clinica San Pablo, el 7% en Resonorte, el 2% la Clinica Salud Primavera, y
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el 1% en la Clinica Peruano Americana, el Hospital Lazarte (Lima), la Clinica
Cayetano Heredia (Lima) y el Hospital Almenara (Lima). De este modo, el
mayor porcentaje de los encuestados se ha realizado el examen en una

institucion privada.

Figura 10

Conocimiento de los encuestados con respecto a Clinicas/Hospitales donde

se realice pruebas de imagenes
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Nota. Tomando como referencia la figura 8, se filtra a aquellos encuestados
gue no se han realizado pruebas de imagenes, donde el 50% de estos
respondieron que conocen que en Tomonorte se realizan estos examenes,
el 33% respondieron que conocen al Hospital Alta Complejidad, el 15% a la
Clinica San Pablo y el 2% a la Clinica Anglo Americana. Esto demuestra,
gue, aungue no se hayan realizado examenes de resonancia, la mayor parte
de estos encuestados tienen conocimiento que es en Tomonorte donde

podrian realizarse el examen.

Figura 11

Encuestados que se transportarian fuera de Trujillo para realizarse pruebas

de imagenes

54



40% 36%
35%
30%

25%
25%

20% 16%
15% 13%
10%
10%
0%
Totalmente en En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota. La figura 11 muestra que el 36% de la poblacién encuestada esta de
acuerdo en ir a otra ciudad fuera de Trujillo para realizarse estos examenes,
mientras que otro 25% esta en desacuerdo a ir a otra ciudad fuera de Truijillo
para realizarse estos examenes. Ademas, el 16% estd totalmente en
desacuerdo en ir a otra ciudad fuera de Truijillo, el 13% est& indeciso y el
10% esté totalmente de acuerdo en ir a otra ciudad para realizarse estas
pruebas. Esto demuestra que la mayor parte de la poblacién Trujillana

encuestada no saldria de Truijillo para realizarse una prueba de imagenes.

Figura 12

Ciudades fuera de Truijillo a las que los encuestados se transportarian para

realizarse pruebas de imagenes
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Nota. Tomando como referencia la figura 11, se puede obtener que el 95%

de los encuestado irian a Lima, el 5% a Chiclayo y el 1% a Arequipa.

Tabla 3

Razones por las que los encuestados se transportarian de ciudad

Razon/Ciudad Lima % Chiclayo %  Arequipa %

Recomendacion 34  28% 4 67% 1 100%
Seguridad 19 15% 1 17% 0 0%
Precio 12 10% 0 0% 0 0%
Calidad 58 47% 1 17% 0 0%
Total 123 100% 6 100% 1 100%
Figura 13

Razones por las que los encuestados se transportarian de ciudad
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Nota. Tomando como referencia la tabla 2, se filtra las ciudades por las
razones por la que los encuestados irian a esa ciudad, de este modo se
obtiene que el 47% de los que irian a Lima, seria por calidad, el 28% por
recomendacion, el 15% por seguridad y el 10% por el precio. Ademas, de los
gue irian a Chiclayo, el 67% iria por recomendacion, el 17% por seguridad y

el otro 17% por la calidad. Finalmente, el que iria a Arequipa, iria por
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recomendacion. Esto demuestra que la mayor parte de la poblacién viajaria

a Lima para hacerse estas pruebas e irian por la calidad del servicio.

Figura 14

Facilidad con la que los encuestados encontraron un centro de pruebas de

imagenes
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Nota. La figura 14 muestra que al 58% de la poblacién encuestada le fue facil
encontrar un centro de pruebas de imagenes, al 16% le fue muy facil, al 14%
le fue neutral, al 9% le fue dificil y al 2% le fue muy dificil. Esto demuestra
gue existen centros de pruebas suficientes para que la poblacién pueda

encontrarlos facilmente.

Figura 15

Satisfaccion de los encuestados con la calidad actual de las pruebas por

imagenes
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Nota. La figura 15 muestra que el 62% de los encuestados estan satisfechos
con la calidad actual de las pruebas por imagenes, el 20% es neutral, el 12%
se encuentra muy satisfecho, el 4% insatisfecho y el 3% muy insatisfecho.

Esto muestra que la calidad de las pruebas por imagenes es buena.

Figura 16

Encuestados que estan de acuerdo que los resonadores magnéticos no

son dafinos para su salud
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Nota. La figura 16 grafica que el 39% de los encuestados estan de acuerdo
gue los resonadores magnéticos no son dafinos para su salud, el 24%
estuvo indeciso, el 21% estuvo totalmente de acuerdo, el 12% en

desacuerdo y el 4% totalmente en desacuerdo. Esto demuestra que el 60%
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de la poblacion conoce sobre esta caracteristica diferenciadora del

resonador magnético.
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Figura 17

Andlisis de la oferta con respecto a los patrones de consumo, la disposicion de la oferta y la ventaja competitiva de los

resonadores
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Nota. La figura 17 muestra los patrones de consumo sugeridos por los doctores entrevistados de acuerdo a su especialidad,
siendo estos en Medicina General un promedio de 3 veces a la semana, Cardiologia 2 veces a la semana, en Traumatologia
un paciente diario, en Neurologia el 30% de pacientes al dia y en Radiologia hasta el 25% de sus pacientes diarios. Del mismo
modo, la ventaja competitiva de la resonancia magnética sefialada por los doctores es que es mas preciso y detallado, no
utiliza radiacion y es apto para cualquier grupo etario. Asi también, la oferta de resonadores en Trujillo se da por parte de

Tomonorte, Resonorte y Resomag en el sector privado y Alta Complejidad por parte del estado.
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Objetivo Especifico 2: Explicar la demanda para pruebas de resonancia

magnética en la ciudad de Truijillo.

Figura 18

Encuestados que cuentan con seguro médico
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Nota. La figura 18 muestra que el 90% de los encuestados cuentan con
seguro, ya sea privado o del estado, mientras que solo el 10% de los

encuestados no cuenta con seguro.

Figura 19
Seguros a los que pertenecen los encuestados
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Nota. Tomando como referencia la figura 18, se filtran los resultados y se
obtiene que dentro del 90% de los encuestados que cuentan con seguro
médico, el 52% pertenece a EsSalud, el 28% al SIS, el 12% al Pacifico, el
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5% a Rimac y el 4% a La Positiva Seguros. Esto demuestra que el 80% de

la poblacion trujillana esta asegurada por el Estado.

Figura 20

Seguro a los que les gustaria pertenecer a los encuestados
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Nota. Tomando como referencia la figura 18, entre el 10% de los

encuestados que no cuentan con seguro, al 42% le gustaria pertenecer a
EsSalud, al 37% al SIS, al 11% al Pacifico, el 5% a Rimac y a Chubb. Lo que
demuestra las preferencias de la poblacién por un seguro estatal.

Figura 21

Frecuencia con la que los encuestados cambian de hospital/clinica
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Nota. La figura 21 muestra que el 76% de la poblacién encuestada nunca
cambiaria de hospital/clinica en la que se atiende, el 11% cambia cada 3
afnos, el 6% cada 5 afios, el 5% cada afio y el 1% cada 6 meses. Si se
compara con la figura 18, esto se debe a que el 90% de los encuestados

cuenta con seguro.

Figura 22

Razones por las que los encuestados nunca cambian de hospital/clinica
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Nota. Tomando como referencia al 76% de los encuestados de la figura 21,
guienes nunca han cambiado de hospital/clinica, se obtuvo que el 32% de
los encuestados no cambiarian de hospital/clinica puesto que no es
necesario, el 14% por la confianza, el 13% por comodidad y calidad, un 12%
por seguridad, 11% por el médico que los atiende, el 3% por recomendacion,
el 2% economia y porque solo se atiende en un solo lugar. Estos resultados
se pueden explicar debido a que, la mayoria al contar con seguro, no ven

necesario cambiarse a otro.
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Figura 23

Debido a las circunstancias actuales los encuestados han tenido que utilizar

el servicio de imagenes
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Nota. La figura 23 muestra que el 41% de los encuestados esta de acuerdo
en que ha tenido que utilizar el servicio de imagenes debido a la situacién de
pandemia, el 28% estuvo en desacuerdo, el 21% totalmente en desacuerdo,
el 8% totalmente de acuerdo y el 2% indeciso. Por lo que el servicio de

imagenes ha sido mas requerido en esta época de pandemia

Tabla 4

Motivos por los que los encuestados se realizarian pruebas de imagenes

Motivos N° %
Detectar cancer 10 7%
Detectar un tumor 22 16%
Verificar fracturas 30 22%
Planificar un tratamiento 59 43%
Otro: 16 12%

Covid-19 10

Descartar 1

Detectar hernia 1

Embarazo 3

Por trabajo 1
Total 137 100%
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Figura 24

Motivos por los que los encuestados se realizaron pruebas por imagenes
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Nota. La tabla 4, graficada en la figura 24, muestra los motivos por los cuales
los encuestados se han realizado pruebas de imagenes, donde el 43% lo
hicieron para planificar un tratamiento, el 22% para verificar fracturas, el 16%

para detectar un tumor, 12% por otros motivos, y un 7% para detectar cancer.

Figura 25

Encuestados que acudirian a una nueva empresa que ofrezca el servicio

de pruebas por imagenes
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Nota. La figura 25 grafica que el 43% de los encuestados esta de acuerdo

en ir a una nueva empresa que ofrezca el servicio de prueba por imagenes,
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el 32% se muestra indeciso, el 13% esté totalmente de acuerdo, el 7% en
desacuerdo y el 4% totalmente en desacuerdo. Lo que muestra que existe

una brecha para abrir una empresa de pruebas de imagenes.

Figura 26

Encuestados que se harian una prueba de resonancia magnética, aunque

sus ingresos sean bajos
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Nota. La figura 26 muestra que el 48% de los encuestado esta de acuerdo
en realizarse una prueba de resonancia magnética, adn si sus ingresos son
bajos. El 29% esté totalmente de acuerdo, el 14% se muestra indeciso, 8%
en desacuerdo y el 1% totalmente en desacuerdo. Como se aprecia, 77% de
la poblacién encuestada se realizaria el examen, esto por el motivo de que

es su salud y eso es algo que no pueden descuidar.

67



Figura 27

Diagnéstico de la demanda con respecto a la demanda de los resonadores magnéticos, la sensibilidad del precio y las

fuerzas que influyen en los requerimientos del mercado
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Nota. La figura 27 muestra que la demanda actual ha aumentado, de acuerdo a los doctores, debido a la condicion de
pandemia, el mayor acceso a la prueba por imagen y que el paciente tiene mayor conocimiento sobre las ventajas de la
prueba. Con respecto a la sensibilidad del precio, aunque los precios sean elevados, los pacientes estan dispuestos a
realizarse la prueba, debido a que es indispensable para diagnosticar su condicidén; no obstante, prefieren centros cuyos
rangos de precios estén ubicados entre S/. 300 a S/. 500. Finalmente, con respecto a las fuerzas que influyen en el mercado,
estas se deben a que existe mayor disponibilidad de la prueba de resonancia, la poblacion va en aumento, el paciente tiene

mayor instruccion y que aumentan los factores de riesgo.
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Objetivo Especifico 3: Reconocer los precios para pruebas de resonancia

magnética en la ciudad de Truijillo.

Figura 28

Conocimiento de los encuestados con respecto a los precios actuales de

las pruebas por imagenes
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Nota. La figura 28 muestra que el 56% de los encuestados conoce el precio
de las pruebas por imagenes, mientras que el 44% lo desconoce. Esto
muestra que la poblacién esté informada de los precios por lo que pueden

ubicarlos en rangos, como en la figura 29.

Figura 29

Rangos en los que los encuestados ubican los precios de las pruebas de

resonancia magnética
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Nota. Tomando de referencia la figura 28, se filtran a aquellos que conocen
los precios de las pruebas por imagenes, donde el 41% lo ubica entre S/.
780 a S/. 860, el 37% entre S/. 400 a S/. 780, el 20% entre S/. 860 a S/. 1,240
y el 2% entre S/. 1,240 a S/. 1,620. Esto muestra que la poblacion esta

consciente y conoce los precios.

Figura 30

Dificultad de los encuestados al pagar una prueba por imagen
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Nota. La figura 30 muestra la dificultad con la que los encuestados han tenido
gue pagar pruebas de imagenes, donde el 36% muestra que les ha sido
normal pagar una prueba de imagenes, al 28% le ha sido dificil, al 27% le ha
sido facil, al 4% muy dificil y al 4% muy facil. Esto muestra que la poblacion
muestra puede pagar estas pruebas sin que les genere un problema mayor.

Figura 31

Rango de precios que los encuestados estan dispuestos a pagar por una

prueba de resonancia magnética
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Nota. La figura 31 muestra los rangos de precios que los encuestados estan
dispuestos a pagar por una resonancia magnética, donde el 65% de los
encuestados estan dispuestos a pagar entre S/. 400 a S/. 600, el 22% entre
S/. 600 a S/. 800, el 9% entre S/. 800 a S/. 1000, el 3% entre S/. 1000 a S/.
1200 y el 1% entre S/. 1200 a S/. 1400. Lo que muestra que no estan

dispuestos a pagar altos precios por este tipo de examenes.
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RECONOCER LOS PRECIOS

Figura 32

Andlisis de los precios respecto a la elasticidad de estos, los precios actuales y la satisfaccion del mercado

para pruebas de resonancia magnética
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Nota. Con respecto a la figura 32, los diversos doctores comentan que los precios de las distintas pruebas de resonancia han
aumentado y que aumentaran a futuro gracias a la tecnologia. Asimismo, ubican los precios en tres rangos, de S/.500 a S/.600,
de S/.700 a S/.800 y de S/.1,000 a més. Por otro lado, comentan que los pacientes no se encuentran satisfechos con los

precios actuales debido a que son elevados, por lo que, en algunos casos, solicitan cambiar la prueba.
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Objetivo Especifico 4: Analizar el ofrecimiento del servicio para pruebas de

resonancia magnética en la ciudad de Truijillo.

Figura 33

Periodo de tiempo en el que los encuestados desean que se les entreguen

sus resultados de pruebas por imagenes
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Nota. La figura 33 muestra que al 61% de los encuestados les gustaria recibir
sus resultados en 12 horas, al 25% en 1 dia, al 5% en 3 dias, al 5% en 5 dias
y al 4% en una semana. Esto muestra la necesidad de la poblaciéon por
obtener sus resultados en el menor tiempo posible.

Figura 34

Satisfaccion de los encuestados con respecto al tecnélogo que lo atiende
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Nota. La figura 34 muestra que el 55% de los encuestados estan satisfechos

con la persona que les realiza el examen, el 24% es neutral, el 11% se
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encuentra insatisfecho, el 8% se encuentra muy satisfecho y el 2% muy
insatisfecho. Lo que muestra que la atencion esta bien percibida entre la

poblacién.

Figura 35

Satisfaccion de los encuestados con el método actual de entrega de

resultados
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Nota. La figura 35 muestra que el 55% de los encuestados esta satisfecho
con el método de entrega de los resultados, el 22% se mantiene neutral, el
12% se encuentra insatisfecho, el 7% muy satisfecho y el 3% muy
insatisfecho. Lo que muestra que el método de entrega de resultados actual

es aceptado por la poblacién trujillana.

Figura 36

Método de entrega de resultados preferido por los encuestados
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Nota. Tomando de referencia la figura 35, se obtiene que al 33% de los
encuestados le gustaria recoger sus resultados, al 31% le gustaria que le
entregaran directamente al doctor, al 21% le gustaria que le entregaran al

WhatsApp y al 15% le gustaria recibirlo al correo.
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Tabla b

Tabla cruzada de respuestas obtenidas por los encuestados respecto a la disposicidén para realizarse resonancias magnéticas

De la De la Del De la Del Del
0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0,
Renal % rodilla % columna % corazén % pelvis /0 abdomen /0 cuello % Cerebral /
Totalmente
en 21 8% 17 6% 17 6% 17 6% 16 6% 15 6% 19 7% 20 7%
desacuerdo
En
[0) 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0,
desacuerdo 20 7% 23 9% 13 5% 13 5% 40 15% 50 19% 38 14% 12 4%
Indiferente 69 26% 62 23% 38 14% 43 16% 88 33% 64 24% 92 34% 39 15%
De acuerdo 106 40% 121 45% 137 51% 127 48% 87 33% 95 36% 82 31% 117 44%
ggfg&‘g&f 51 19% 44  16% 62 23% 67 250 36 13% 43 16% 36  13% 79 30%
TOTAL 267 100% 267 100% 267 100% 267 100% 267 100% 267 100% 267 100% 267 100%
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Figura 37
Respuestas obtenidas por los encuestados respecto a la disposicion para realizarse resonancias magnéticas
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Nota. La tabla 7 muestra las distintas areas donde los encuestados estarian dispuestos a realizarse un examen de resonancia
magnética. Donde en el area de los rifiones, el 40% esta de acuerdo en realizarse el examen, el 26% le es indiferente, el 19%
esté totalmente de acuerdo, 8% esta totalmente en desacuerdo y el 7% en desacuerdo. Para el area de la rodilla, el 45% esta
de acuerdo en realizase el examen, al 23% le es indiferente, el 16% esta totalmente de acuerdo, el 9% esta en desacuerdo y
el 6% totalmente en desacuerdo. En el area de la columna, el 51% esta de acuerdo, el 23% esta totalmente de acuerdo, el

14% es indiferente, el 6% esta totalmente en desacuerdo y el 5% en desacuerdo. En el area del corazon, el 48% esta de
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acuerdo en realizarse el examen, el 25% est4 totalmente de acuerdo, el 16% es indiferente, el 6% esta totalmente en
desacuerdo y el 5% en desacuerdo. En el area de la pelvis el 33% esta de acuerdo, el 33% es indiferente, el 15% esta indeciso,
el 13% estéa totalmente en desacuerdo y el 6% totalmente en desacuerdo. En el area del abdomen, el 36% esta de acuerdo
en realizarse el examen, el 24% es indiferente, el 19% esta en desacuerdo, el 16% esta totalmente de acuerdo y el 6% esta
totalmente en desacuerdo. En el area del cuello, el 34% es indiferente en realizarse el examen, el 31% esta de acuerdo, el
14% esté en desacuerdo, el 13% esté totalmente de acuerdo y el 7% esta totalmente en desacuerdo. En el area cerebral, el
44% esta de acuerdo en realizarse el examen, el 30% esta totalmente de acuerdo, al 15% le es indiferente el examen, el 7%
esta totalmente en desacuerdo y el 4% esta en desacuerdo. Esto muestra que la poblacion trujillana en general esta de
acuerdo en realizarse examenes del area renal, de area de la rodilla, del &rea de la columna, del &rea del corazon, del area

de la pelvis, del area del abdomen, del area del cuello y del area del cerebro.
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Figura 38

Analizar el ofrecimiento del servicio respecto a los medios de entrega de resultados, las percepciones del paciente y la

prueba de resonancia magnética con mayor demanda
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Nota. Con respecto a la figura 38, los doctores entrevistados indican que, aunque el método de entrega tradicional les parece
correcto, via virtual se les haria mas facil, puesto que recibirian los resultados directamente. Asimismo, comentan que el trato
del personal influye en que el paciente quiera volver a la clinica para volver a realizarse la prueba, ya que si esté es el adecuado
el paciente con gusto volvera, asi como el médico seguira recomendado la clinica. Finalmente, las pruebas de resonancias
que mayor recomiendan en su &rea son la resonancia cerebral, de la columna, la colangioresonancia, la de la columna, la de
rodilla, la de medula espinal, la musculoesquelética y la de resonancia renal. En general, por tamizaje recomendarian a las
personas realizarse una prueba de resonancia cerebral y columna, a fin de obtener un diagnostico preciso y evitar futuros

problemas mas adelante.
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4.2. Discusion de resultados:

En la presente investigacion se determinG como primer objetivo
especifico, realizar un analisis de la oferta para pruebas de resonancia
magnética en la ciudad de Trujillo. Donde, la oferta esta distribuida
principalmente en tres centros de salud, Tomonorte (49%), Alta Complejidad
(29%) y San Pablo (14%). Como se ve, la oferta es limitada a tan solo tres
centros de imagenes, donde dos de estos son privados, esto se corrobora
con lo estudiado por Haque (2016), en Bangladesh el sector de imagenes
no esta completamente desarrollado en el sector publico, ya que si bien
cuentan con diversos tipos de instrumentos meédicos, como Rayos X,
maquinas de ultrasonido, maquinas de resonancia magnética,
mamografias, etc., no todos estan disponibles y son escasos, a diferencia
del sector privado que mantiene mas instrumentos meédicos, pero a un costo
mas alto. Del mismo modo, Rochina & Yanza (2015), comentan que el 43%
de la muestra no puede realizarse oportunamente examenes de radiografia
debido a la falta de dispensarios médicos que brinden ese servicio, asi
mismo, el 78% de los encuestados indicaron que deberia implementarse el
servicio de Radiografia, el 27% el servicio de Cardiologia, el 17% prefirio el
servicio de Gastroenterologia y el 6% el servicio de Traumatologia. Por
ende, los resultados presentados tienen afinidad con las investigaciones
Haque (2016) y de Rochina & Yanza (2015), ya que ambos complementan
los resultados encontrados. Para finalizar, Monferrer (2013), comenta que,
Si una organizacion quiere establecerse en el mercado, es de suma
importancia que logre distinguir su oferta, centrandose en sus ventajas
competitivas, a fin de seleccionar la que le resulte mas adecuada, por lo
gue, la ventaja que resalta a Tomonorte es el nUmero de tesla su resonador
y a Resomag, el valor agregado en la entrega de resultados y los precios
accesibles. De tal modo, es evidente la escasez de oferta por parte del
sector publico, debido a la mala gestion en el sector salud y la falta de
inversion en equipos modernos, lo que da cabida al sector privado a

acaparar este tipo de examenes por imagenes.
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Para el segundo objetivo especifico, explicar la demanda para
pruebas de resonancia magnética en la ciudad de Trujillo., donde se hallo
gue actualmente el uso de este servicio se debe a que las personas
necesitan planificar un tratamiento, verificar fracturas, detectar cancer,
tumor, entre otros motivos, por lo que el 43% de ellos se encuentran de
acuerdo en acudir a un nuevo centro de resonancia magnética. Por otro
lado, se encontré que el 90% de los encuestados cuentan con seguro
meédico, en la cual el 52% son asegurados de EsSalud, 28% SISy el 11%
restante pertenecen al seguro de salud privado, donde, al no poder acceder
al resonador del hospital, ya sea porque se encuentre inhabilitado u otro
motivo, proceden a viajar a Lima para realizarse su prueba y otros acuden
a las clinicas privadas, de igual forma, Hernani, Mundaca & Quispe (2021),
indican que el 47% de los encuestados asegurados de EsSalud en Ica, son
derivados a Lima y s6lo una pequefia parte a un centro privado en Ica,
debido a la falta de un resonador magnético. Asimismo, comenta Carrefio
(2019), que en el Hospital General Portoviejo se han realizado derivaciones
entre el 2015 al 2018, a otros centros para realizar un examen de resonancia
a sus pacientes debido a la alta demanda, donde durante el 2015 existieron
un total de 2,539 derivaciones, en el 2016 un total de 3,033 derivaciones,
en el 2017 se notificaron un total de 3,140 derivaciones; y en el 2018 existio
una variedad de 2,802 derivaciones, de esta manera se puede visualizar
gue los resultados presentados tienen afinidad tanto con Hernani, Mundaca
& Quispe (2021) como con Carrefio (2019). Por ultimo, Baca (2010), afirma
gue el propésito de realizar un andlisis de la demanda es cuantificar las
fuerzas que perjudican las exigencias del mercado de un servicio o bien, por
lo que, en las entrevistas se determind que el aumento de la demanda se
debe a que se presentan riesgos como el COVID-19. Sin embargo, parte de
la poblacién que requiere de este servicio, ho pueden acceder a sus precios
y otros esperan hasta que puedan costearlo, donde, la disposicion a pagar
por este servicio por parte del nivel socioeconémico D, esta entre 300 a 500
soles, el B 'y C entre 600 a 1000 y en el A hasta 2000. Al analizar lo
investigado, se hall6 que la demanda esta por encima de la oferta actual,

por lo que asegurados de EsSalud se trasladan a Lima o se ven en la
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necesidad de acudir a centros privados para obtener resultados de manera

rapida para que sigan con su proceso de diagnaostico.

En el tercer objetivo especifico, reconocer los precios para pruebas
de resonancia magnética en la ciudad de Truijillo, se obtuvo que el 65% de
los encuestados estan dispuestos a pagar entre S/. 400 a S/. 600 y el 22%
entre S/. 600 a S/. 800. Asi mismo, los precios de los examenes de
resonancia han aumentado, debido a la calidad del equipo y a las
condiciones del paciente; por lo que, en el futuro se determinan dos rumbos,
uno donde los precios de los examenes por resonancia disminuyan debido
al aumento de la oferta y otro donde aumenten por la llegada de mejores
equipos y la calidad de los doctores que atienden. Cabe resaltar, que, hubo
pacientes que cambiaron la prueba de resonancia por otra prueba de
imagen, debido a que no pudieron costearla. De este modo, Wellay et al.
(2018), coinciden en que la demanda de la atencion por servicios médicos
modernos suele verse afectada negativamente por los bajos niveles de
ingresos de los pacientes y el elevado costo médico, sin embargo, los
investigadores determinaron que a medida que aumenta la calidad de la
atencion percibido por el paciente, la probabilidad por optar este tipo de
servicio aumenta. Asi mismo, Piersson & Gorleku (2017), explican que, en
Ghana, especificamente en la regién de Gran Accra donde se concentra el
67% de los centros de resonancia magnética, el costo medio de la
resonancia magnética para el sector publico varia entre GHZ563 a
GHZ686, es decir entre S/. 370 a S/.450; mientras que, para el sector
privado varia entre GHZ 618 a GHZ775, es decir entre S/. 405 a S/. 510;
ambos examenes sin contraste. Cabe resaltar que si bien los exdmenes de
resonancia magnética son asequibles para mas del 70% de la poblacién
total en los paises de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Econdmicos (es decir, las regiones de las Américas, Europa y la
Organizacion Mundial de la Salud del Pacifico Occidental), en Africay en el
sudeste asiatico, tales los examenes solo pueden ser asequibles para
menos del 50% de la poblacién total. Por ende, los resultados tienen mayor
afinidad con los determinados por Wellay et al. (2018). Para finalizar, Porter
(2008), comenta que el precio que establezca la empresa al momento de
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ingresar al mercado, determinara sus utilidades, por ende, la empresa debe
estudiar primero el precio del mercado, y basar el suyo en sus expectativas
a futuro y no en la situacion en la que se encuentra; debido a esto, los
centros de imagenes en Trujillo mantienen precios donde al 36% de los
encuestados le es neutral el poder pagar este tipo de pruebas, al 28% le
parece dificil y al 27% facil. De esta manera, se denota que a la poblacion
trujillana le es dificil pagar por examenes de resonancia magnética, por lo
gue prefieren esperar los tiempos asignados en los hospitales, aunque esto

ocasione un atraso en la obtencion de sus resultados.
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En el cuarto objetivo especifico, Analizar el ofrecimiento del servicio
para pruebas de resonancia magnética en la ciudad de Truijillo, se hallé que
el 61% de los encuestados les gustaria recibir sus resultados en 12 horas y
al 25% en 1 dia, por lo que, para las personas seria adecuado recibir sus
resultados en el menor tiempo posible, aspecto que coincide con Castillo
(2017), en su encuesta dirigida a los pacientes de Hospitales y Clinicas de
la Ciudad de Riobamba, donde el 21.4% de los encuestados indicaron que
cuando ingresan a un centro a realizarse un examen de resonancia esperan
recibir sus resultados de manera inmediata, siendo la segunda
caracteristica mas esperada ya que el primero son los precios accesibles,
sin embargo, Adrianzén (2020) comenta que el 50% de las personas
encuestadas, al momento de elegir una clinica u hospital de resonancia
magneética buscan que cuente con un equipo de alta tecnologia, seguido por
precios comodos. Por otro lado, los encuestados estan totalmente de
acuerdo en realizarse una prueba de resonancia en el area cerebral, del
corazén y columna, donde al 33% le gustaria recoger sus resultados y al
31% que le entregaran directamente al doctor. Como se ve, los resultados
tienen afinidad con Castillo (2017). Finalmente, Baca (2010), sefiala que la
comercializacion es aquella actividad que hace posible la llegada de un bien
desde el productor hasta el consumidor, en un determinado tiempo y lugar,
por lo cual, los doctores se encuentran conformes con respecto al medio de
entrega tradicional que es la fisica, pero sugieren que seria preferible que
se los envien al correo, de manera digitalizado o a través de un sistema. Por
ultimo, con respecto a las pruebas de resonancias con mayor recomiendan
son la resonancia cerebral, la de la columna y la rodilla, y, engeneral, por
tamizaje recomendarian a las personas realizarse una pruebade resonancia
cerebral, de cuerpo y columna, a fin de tener un diagndsticopreciso y evitar
futuros problemas mas adelante. Al analizar lo investigado,se determiné que
los tiempos de espera son altos en el sector publico, debido a la falta de
equipos, lo que ocasiona aglomeraciones y pérdida de tiempo en la

obtencioén de resultados.
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En cuanto al objetivo general, realizar un estudio de mercado para
determinar las condiciones del mercado para pruebas de resonancia
magnética en la ciudad de Trujillo — 2021. Se encontré que las condiciones
del mercado estan delimitadas por la oferta, demanda, precios y el
ofrecimiento del servicio. Con respecto a la oferta, esta es liderada por
Tomonorte debido al niumero de Tesla en el resonador y Resomag por el
valor agregado en la entrega de resultados y por los precios, aunque
también se encuentra al hospital Alta Complejidad y a la clinica San Pablo.
Asi mismo, aquellos encuestados que se realizaron una prueba de
resonancia magnética, lo hicieron en Tomonorte (49%), Alta Complejidad
(24%), San Pablo (13%) y en Resonorte (7%) principalmente. Con respecto
a la demanda, se hallé que el 90% de los encuestados cuenta con seguro
médico, por lo que no es necesario utilizar centros de imagenes privados;
no obstante, debido a la situacion actual el 41% de los encuestados ha
tenido que utilizar el servicio de imagenes. Asi mismo, se hallé que la
demanda ha aumentado, debido a la situaciéon de pandemia y a que los
pacientes conocen las ventajas de esta prueba. Si se habla de precios, el
56% de los encuestados conocen sobre estos y el 41% lo ubica entre S/.
780 a S/. 860, no obstante, el 65% de los encuestados estan dispuestos a
pagar el precio minimo ubicado entre S/.400 a S/. 600. Del mismo modo, se
espera que los precios aumenten, debido a la llegada de mejores equipos.
Finalmente, con respecto al ofrecimiento del servicio, el 61% de los
encuestados esperan que sus resultados le sean entregados en solo 12
horas y un 25% en un dia; ademas, el 33% de los encuestados prefieren
recoger sus resultados, un 31% espera que estos sean entregados al doctor
que solicitd el examen, un 21% a su WhatsApp y un 15% al correo
electronico. Esto se sustenta en Baca (2010), puesto que para realizar un
estudio de mercado, muestra que se realiza un analisis de la demanda,
donde se estudia las fuerzas que afectan el requerimiento del servicio; un
analisis de la oferta, donde se muestra a la cantidad de ofertantes del
servicio; un analisis de los precios, siendo este la cantidad monetaria en la
gue se ofrece el servicio y la cantidad que la demanda esta dispuesta a
pagar; y la comercializacién del producto (ofrecimiento del servicio), siendo

esta la forma en la se ofrece u obtiene el servicio.
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CONCLUSIONES

En el estudio de mercado, se determiné que las condiciones del mercado
para pruebas de resonancia magnética estan relacionadas a la oferta,
demanda, precios y al ofrecimiento del servicio. Con respecto a la oferta,
se considera un oligopolio puesto a que solo existen cuatro instituciones
que ofrecen el servicio de resonancia magnética. Con respecto a la
demanda, esta ha aumentado debido a las ventajas de la prueba, el mayor
acceso a realizarse este examen y debido a la situacion de pandemia. Con
respecto a los precios, se detectd que el 65% de los encuestados estan
dispuestos a pagar entre S/.400 A S/.600. Finalmente, con respecto al
ofrecimiento del servicio, la poblacion se siente mas comoda recogiendo
sus resultados personalmente en el menor tiempo posible. Al estudiar estas
condiciones, se podra implementar un nuevo resonador magnético que esté
a la par de las necesidades del mercado.

Se realizd un analisis de la oferta para pruebas de resonancia magnética,
donde se encontré que existen tres centros de resonancia magnética
privados y uno publico, siendo estos Tomonorte, Resonorte, Resomag y el
Hospital Alta Complejidad. Del mismo modo, el que predomina en el
mercado es Tomonorte, debido a que el 49% de los encuestados se
realizaron su examen de resonancia en esta institucién, seguido por
Resonorte, debido a la calidad de su equipo y al valor agregado que le da
a la entrega de sus resultados, por ultimo, Resomag, siendo el menos
conocido, pero con precios econOmicos. De todos estos centros de
resonancia, los pacientes que mayor acuden son aquellos provenientes del
area de neurologia, radiologia y traumatologia. Siendo conveniente para el
nuevo centro de resonancia, establecer convenios con diversos
consultorios, a fin de ir incrementando su cuota de mercado.

Al analizar la demanda, se hall6 que ha aumentado, debido al mayor
acceso a la prueba, las ventajas de usar el equipo y por el estado de
pandemia. Asi mismo, el 90% de la poblacion cuenta con seguro médico,
donde el 80% estan asegurados por el estado; por ende, el 76% de ellos
nunca cambiaria de institucién para realizar sus pruebas, puesto a que no
es necesario pagar por examenes privados cuando lo pueden hacer por

EsSalud. No obstante, debido a que solo existe un hospital que ofrece esta
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prueba, no se abastece a todos a los asegurados, por lo que el 56%
acudirian a un centro privado de pruebas de imégenes, lo que genera una
brecha para abrir un nuevo centro que ofrezca el servicio.

Al analizar los precios, se encontré que el 41% de los encuestados ubican
los precios de las pruebas de resonancia entre S/. 780 a S/. 860, pero el
65% de las personas preferirian pagar una cantidad mas comoda, de entre
S/. 400 a S/. 600. Por otro lado, se determind la porcion monetaria promedio
qgue las personas pagan actualmente por las pruebas de resonancia son
entre S/. 500 a S/. 600, mientras que la mas costosa se ubica entre S/. 700
a mas, por lo que, se considera importante que la empresa, ofrezca un
servicio de calidad, que compensa los precios establecidos para cada
prueba.

En el analisis del ofrecimiento del servicio, se hall6 que el 61% de la
poblacidén encuestada desea recibir sus resultados en 12 horas, puesto a
que, en muchos casos, esperan hasta un mes para poder recibirlos. Asi
mismo, el 33% aun estd comodo recogiendo sus resultados personalmente,
no obstante, el 31% espera que sus resultados sean entregados
directamente al doctor que pide las pruebas, esto para no desperdiciar el
tiempo y agilizar el proceso; ademas, se observa al WhatsApp como un
nuevo método de entrega preferido entre las edades de 20 a 60 afios,
escogido por el 21% de los encuestados, debido a esto, se considera
importante que la empresa innove en la entrega de resultados, facilitando
asi el proceso del diagnadstico.

Algunas limitaciones que se encontraron durante la investigacion de la tesis
fueron referentes a los pocos estudios de mercado enfocados al sector
salud, por lo que fue desafiante encontrar antecedentes relacionados a la
investigacién. Asimismo, no hubo colaboracion de las clinicas para obtener

informacion solicitada respecto a los precios del servicio.
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RECOMENDACIONES

- Adoptar las principales ventajas de cada competidor, como evaluar un
tiempo méaximo a fin de organizar las citas de los pacientes para asi no
saturarse y tener que pasarlos para otro dia, establecer precios
competitivos, y generar un valor en la entrega de los resultados, brindando
una mayor satisfaccion tanto al paciente como al doctor que recomienda
dicha prueba.

- Ofrecer precios econdmicos para que pueda competir con los de
Tomonorte, Resomag y Resonorte. Esto, para que genere una ventaja y
logre captar al publico insatisfecho con los precios actuales de estos
centros.

- Realizar la entrega de resultados directamente al doctor que solicita la
prueba, ya que cada vez mas personas lo estan requiriendo, asi mismo,
gue exista la posibilidad de entregar los resultados a través del WhatsApp,
ya que se nota una tendencia en el uso de este medio.

- Establecer convenios con seguros privados, como Seguro Pacificos, La
Positiva Seguros y Rimac, los cuales son algunos de los seguros con los

que cuenta la demanda trujillana.
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CUESTIONARIO PARA ESTUDIO DE MERCADO SOBRE PRUEBAS DE RESONANCIA MAGNETICA
Estimado colaborador (a):
La presente encuesta es parte de un estudio de mercado que tiene como finalidad determinar las condiciones del mercado de pruebas de resonancia magnética. Por favor responda con
sinceridad:
Edad:__ Sexo:
¢Conoces sobre pruebas de imagenes? Si/ No
¢Ha utilizado el servicio porimagenes? (Tomografias, ecografia, resonancia magnética, rayos X) Si/ No

ANALISIS DE LA OFERTA 5. ¢Qué tan de acuerdo esta en ir a otra ciudad d. De acuerdo
1. ¢Le han recomendado hacer uso del servicio de fuera de Trujillo para realizarse estas pruebas? i e. Totalmente de acuerdo
resonancia magnética? Si su respuesta fue No, a. Totalmente en desacuerdo ANALISIS DE LA DEMANDA
pase alapregunta 2 b. En desacuerdo 9. ¢Cuentacon seguro médico?
a. No c. Indeciso a. No
b. SlI d. De acuerdo b. Si
¢Quién fue? e. Totalmente de acuerdo ¢Cual es? Si su respuesta es No, ¢a cuél le
c. Un médico ¢A qué ciudad iria? gustaria pertenecer?
d. Un familiar
e. Unamigo ¢Cuéles son las razones para acudir a esta
2. ¢Qué tan frecuentemente utiliza el servicio de ciudad? 10. ¢Qué tan frecuentemente cambia de hospital o
pruebas por imagenes? a. Recomendacion clinicapararealizarse una prueba por iméagenes?
a. Nunca b. Seguridad a. Nunca
b. Unavez cada 5 afos c. Precio b. Cadab afios
c. Unavez cada 3 afos d. Calidad c. Cada 3 afios
d. Unavez cada 2 afios e. Otro: d. Cada afio
e. Unavez cada afio 6. ¢Qué tan facil le fue encontrar un centro de e. Cada 6 meses
3. ¢Conoce hospitales y/o clinicas que ofrecen el pruebas por imagenes? ¢Por qué?
servicio de pruebas por imagenes? Si su a. Muy dificil
respuesta es No, pase ala pregunta 4 b. Dificil c. Indeciso
a. No c. Neutral
b. Si d. Facil
¢Cuéles son? e. Muy facil
c. Alta complejidad 7. ¢Qué tan satisfecho estas con la calidad actual
d. Tomonorte de las pruebas por imagenes?
e. Clinica San Pablo a. Muy insatisfecho
f.  Minsa b. Insatisfecho
g. Otro: c. Neutral
4. ¢Se harealizado unaresonancia magnética? d. Satisfecho
a. No e. Muy satisfecho
b. Si 8. ¢Estd de acuerdo en que los resonadores
¢En qué clinica u hospital fue? Si su respuesta magnéticos no son dafiinos para su salud,
es No, ¢conoce donde se realizan? contrario a Rayos X o Tomografias?

a. Totalmente en desacuerdo
b. En desacuerdo

100



11. Debido alas circunstancias actuales, ¢ha
tenidoque hacer uso del servicio de

imagenes?

a. Totalmente en desacuerdo

b. En desacuerdo

c. Indeciso

d. De acuerdo

e. Totalmente de acuerdo
¢,Cual fue el motivo de realizarse una prueba por
imagenes?

a. Detectar cancer

oooo

Detectar un tumor
Verificar fracturas
Planificar un tratamiento
Otro:

100



12.

13.

¢ Qué tan de acuerdo esta en acudir a una nueva
empresa que ofrezca el servicio de pruebas por
imagenes?

a. Totalmente en desacuerdo

b. En desacuerdo

c. Indeciso

d. De acuerdo

e. Totalmente de acuerdo
Aln si sus ingresos son bajos y la prueba de
resonancia magnética es importante, ¢se la
haria?

a. Totalmente en desacuerdo

b. En desacuerdo
c. Indeciso

d. De acuerdo

e.

Totalmente de acuerdo

ANALISIS DE LOS PRECIOS

14.

15.

¢Conoce el precio actual de las pruebas por
imagenes? Si su respuesta es No, pase a la
pregunta 15
a. No
b. Si
¢En qué rango ubicalos precios?
c. S/.400.00 a S/. 780.00
S/. 780.00 a S/. 860.00
S/. 860.00 a S/. 1,240.00
S/.1,240.00 a S/. 1,620.00
S/. 1,620.00 a S/. 2,300.00

@ ~o0oa

¢ Qué tan facil le ha sido pagar una prueba por
imagenes?

a. Muy dificil
b. Dificil

c. Neutral

d. Facil

e. Muy fécil

16.

Teniendo en cuenta la calidad del servicio y la
importancia de las resonancias magnéticas para
su salud, ¢hasta cuanto estaria dispuesto a
pagar por este?

a. Entre S/. 400a S/. 600
Entre S/. 600 a S/. 800
Entre S/. 800 a S/. 1,000
Entre S/. 1,000 a S/. 1,200
Entre S/. 1,200 a S/. 1,400

© Q0o

ANALISIS DEL OFRECIMIENTO DEL SERVICIO

17.

18.

19.

¢En cuéanto tiempo le gustaria que le entreguen
el informe de sus resultados?

a. Enunasemana

b. En5dias

c. En3dias

d. En1lundia

e. En12horas
¢Qué tan satisfecho esta con el trato de la
persona que le realiza el examen?

a. Muy insatisfecho

b. Insatisfecho

c. Neutral

d. Satisfecho

e. Muy satisfecho
¢Qué tan satisfecho estd con el método de
entrega de resultados?

a. Muy insatisfecho

b. Insatisfecho

c. Neutral

d. Satisfecho

e. Muy satisfecho
¢,Cémo le gustaria que
resultados? (Puede
alternativas)

le entregaran sus
marcar multiples

O Al WhatsApp

O Al correo electrénico

O Directamente al doctor que solicité el examen

O Recoger personalmente los resultados

20. Marque con un aspa (X) dentro del recuadro
segln crea conveniente, respondiendo la
siguiente pregunta: ¢ Qué tan de acuerdo esta en
realizarse las siguientes pruebas de resonancia

magnética?
Totalme En Indifer De Totalme
nte en desacue ente acuerd | nte de
desacue rdo o acuerdo
rdo

Renal

Rodilla

Columna

Corazén

Senos

Pelvis

Abdomen

Cuello

Cerebral
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Anexo 2: Entrevista

Entrevistado:

Cargo:

GUIA PARA ENTREVISTA

ESTRUCTURA DE LA ENTREVISTA:

PRESENTACION:

o Presentar los objetivos de la entrevista

¢ Presentacion de las entrevistadoras

o Pedir al entrevistado que responda con confianza y sinceridad las

preguntas formuladas

DESARROLLO:

s ¢ Nos podria explicar brevemente que son las resonancias magnéticas?

ENTREVISTA

DIMENSIONES

INDICADORES

PREGUNTAS

ANALISIS DE LA
OFERTA

Identificacién de los patrones de
consumo de las pruebas de
resonancia magnética

¢ Cada cuanto tiempo se ve en la
necesidad de recomendar una
resonancia magnética? ¢ por qué
motivo?

Distinguir la oferta de resonadores
puestos a disposicion del mercado

En Truijillo, ¢ conoce la cantidad de
resonadores que existe? De todas

ellas, ¢cuales son las clinicas u
hospitales que recomienda a sus

pacientes ir?

Identificar la ventaja competitiva
de los resonadores magnéticos
entre las otras pruebas de
diagnostico por imagen

¢Recomienda las resonancias
magnéticas antes que otro servicio
de imagenes? ¢ por qué?

ANALISIS DE LA
DEMANDA

Medir la demanda actual de
pruebas por resonancia magnética
para determinar el grado Optimo
de la misma

SAlguna vez un paciente le ha
pedido que le hagan una
resonancia? ¢qué tipo de
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pacientes deberian realizarse esta
prueba?

Identificar la sensibilidad de la
demanda con respecto al precio

¢Ha notado una variacién en el
precio de las resonancias en los
Gltimos afos? ¢ cuanto cree usted
gue una persona estaria dispuesta
a pagar por el servicio?

Identificar las fuerzas que influye
en los requerimientos del mercado

JActualmente la demanda de
resonancias ha aumentado o
disminuido? ¢qué aspectos han
originado que esto pase?

ANALISIS DE LOS

Determinar la elasticidad de los
precios.

¢,cuanto mas cree que los precios
aumentardn o disminuiran?
ésincluso si el precio ha
aumentado, el paciente se ha
realizado la prueba de
resonancia?

Detectar la porcibn monetaria que
la demanda paga actualmente por
adquirir servicio.

Actualmente, en promedio ¢a
cuanto estd una prueba de
resonancia en las distintas partes

PRECIOS del cuerpo? ¢ cudl es la que tiene
mayor costo?
Identificar la satisfaccion del | ¢Alguna vez algin paciente le ha
mercado frente a los precios | preguntado si podia recomendar
actuales del servicio otro tipo de prueba debido a los
altos precios? ¢cree que estan
satisfechos con los precios
actuales?
Determinacion de los medios de | ¢(Cree que deberian entregarse
entrega de resultados los resultados por otros medios?
¢.como le seria mas facil y rapido
recibir los resultados?
Identificacién de percepciones del | ¢ Cree que el trato del personal
paciente con respecto al personal | influye en que el paciente siga
ANALISIS DEL de atencion durante la prueba de | atendiéndose en una misma
OFRECIMIENTO DEL | imagenes clinica u hospital?
SERVICIO

Identificacion del tipo de prueba de
resonancia magnética con mayor
demanda

En promedio, ¢qué tipo de
resonancia es el que mas ha
recomendado a sus pacientes? Y
en general. ¢cual de todas las
pruebas consideraria que las
personas deberian hacerse ver
principalmente?
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Anexo 3: Constancias de Validacion
CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Hugo Antonio Alpaca Salvador, con DNI N° 40585949, Mg. en Marketing y
Finanzas de profesion Administrador, desempefiandome actualmente como

docente en la Universidad Privada Antenor Orrego.

Por medio del presente documento hago constar que he revisado el siguiente
Cuestionario que consta de 4 dimensiones y 28 items en escala ordinal, con fines
de validacion.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, apodo formular las siguientes

apreciaciones:

Muy
Criterios a evaluar | Deficiente | Aceptable | Bueno b Excelente
ueno

a) Claridad X
b) Objetividad X
c) Actualidad

d) Organizacién

e) Suficiencia

X X| X| X

f) Intencionalidad

g) Consistencia X

h) Coherencia X
En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Trujillo a los 30 dias del

mes de junio del 2021.

Mg. Hugo Antonio Alpaca Salvador
DNI: 40585949
Especialidad: Marketing y Finanzas

E-mail: halpacas@upao.edu.pe

(

Hago Antenio Alpaca Salvador
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, José Luis Soriano Colchado, con DNI N° 07846143; Doctor en Administracion
de profesion Ingeniero, desempefiandome actualmente como docente en la

Universidad Privada Antenor Orrego.

Por medio del presente documento hago constar que he revisado el siguiente
Cuestionario que consta de 4 dimensiones y 28 items en escala ordinal, con fines

de validacion.

Luego de realizar las observaciones pertinentes, formulo las siguientes

apreciaciones:

Criterios a evaluar | Deficiente | Aceptable | Bueno Muy Excelente
bueno

a) Claridad X

b) Objetividad X

c) Actualidad X

d) Organizacion X

e) Suficiencia X

f) Intencionalidad X

g) Consistencia X

h) Coherencia X

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Truijillo a los 09 dias del
mes de julio del 2021.

Dr. José Luis Soriano Colchado
DNI: 07846143
Especialidad: Ingeniero

E-mail; jsorianoc@upao.edu.pe

Dr. José Luis Soriano Colchado
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Patricia Ismary Barinotto Roncal, con DNI N° 47097971; Doctora en
Administracion, desempefiandome actualmente como docente en la Universidad

Privada Antenor Orrego.

Por medio del presente documento hago constar que he revisado el siguiente
Cuestionario que consta de 4 dimensiones y 28 items en escala ordinal, con fines

de validacion.

Luego de realizar las observaciones pertinentes, formulo las siguientes

apreciaciones:

Muy
Criterios a evaluar | Deficiente | Aceptable | Bueno 5 Excelente
ueno

a) Claridad
b) Objetividad
c) Actualidad

d) Organizacion

e) Suficiencia

f) Intencionalidad

g) Consistencia

X| X[ X| X| X| X| X| X

h) Coherencia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Truijillo a los 15 dias del
mes de julio del 2021.

Dra. Patricia Ismary Barinotto Roncal
DNI: 47097971
Especialidad: Metodologia de la Investigacion Cientifica

E-mail: pbarinottorl@upao.edu.pe

~! ) ¢ ‘#' f,~
YO UK 8§
Patncia Barinotto Roncal
DOTTORA EN ADMINISTRACION
Dt 47087971
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Hugo Antonio Alpaca Salvador, con DNI N° 40585949, Mg. en Marketing y
Finanzas de profesion Administrador, desempefiandome actualmente como

docente en la Universidad Privada Antenor Orrego.

Por medio del presente documento hago constar que he revisado la siguiente ficha

de entrevista con fines de validacion.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, apodo formular las siguientes

apreciaciones:

Criterios a evaluar | Deficiente | Aceptable | Bueno Muy Excelente
bueno

a) Claridad X

b) Objetividad X

¢) Actualidad X

d) Organizacion X

e) Suficiencia X

f) Intencionalidad X

g) Consistencia X

h) Coherencia X

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Truijillo a los 30 dias del

mes de junio del 2021.

Mg. Hugo Antonio Alpaca Salvador
DNI: 40585949

Especialidad: Marketing y Finanzas

(

Hego Antonio Alpaca Salvador

E-mail: halpacas@upao.edu.pe

107


mailto:halpacas@upao.edu.pe

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, José Luis Soriano Colchado, con DNI N° 07846143, Doctor en Administracion
de profesion Ingeniero, desempefiandome actualmente como docente en la

Universidad Privada Antenor Orrego.

Por medio del presente documento hago constar que he revisado la siguiente ficha

de entrevista con fines de validacion.

Luego de realizar las observaciones pertinentes, formulo las siguientes

apreciaciones:

Muy
Criterios a evaluar | Deficiente | Aceptable | Bueno o Excelente
ueno

a) Claridad X
b) Objetividad X
¢) Actualidad X

d) Organizacion

e) Suficiencia

f) Intencionalidad

g) Consistencia

X| X| X| X| X

h) Coherencia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Truijillo a los 09 dias del
mes de julio del 2021.

Dr. José Luis Soriano Colchado
DNI: 07846143
Especialidad: Ingeniero

E-mail: jsorianoc@upao.edu.pe

Dr. José Luis Soriano Colchado
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Patricia Ismary Barinotto Roncal, con DNI N° 47097971; Doctora en
Administracion, desempefiandome actualmente como docente en la Universidad

Privada Antenor Orrego.

Por medio del presente documento hago constar que he revisado la siguiente ficha

de entrevista con fines de validacion.

Luego de realizar las observaciones pertinentes, formulo las siguientes

apreciaciones:

Muy
Criterios a evaluar | Deficiente | Aceptable | Bueno b Excelente
ueno

a) Claridad
b) Objetividad
c) Actualidad

d) Organizacion

e) Suficiencia

f) Intencionalidad

g) Consistencia

X X| X| X| X| X| X| X

h) Coherencia

En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Truijillo a los 15 dias del
mes de julio del 2021.

Dra. Patricia Ismary Barinotto Roncal
DNI: 47097971
Especialidad: Metodologia de la Investigacion Cientifica

E-mail: pbarinottorl@upao.edu.pe

) VU Ly(,k

DOCTTORA EN ADMINISTRACION
DWt 47087971
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Anexo 4: Fiabilidad de los instrumentos
Resumen de procesamiento de casos

N %
Valido 15 100,0

Casos Excluido? 0 ,0
Total 15 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento

Estadisticas de elemento

Media Deg\iz\é.ién N
VAROOO0O1 | 3,6667 1,95180 15
VARO00002 | 4,2667 1,03280 15
VARO00003 | 4,7333 1,03280 15
VARO00004 | 2,6000 | 2,02837 15
VARO00005 | 3,1333 1,72654 15
VARO00006 | 3,9333 1,27988 15
VARO00007 | 3,6000 1,18322 15
VARO0008 | 4,1333 ,99043 15
VARO00009 | 4,2000 1,65616 15
VARO00010 | 2,0667 1,48645 15
VARO0011 | 2,4000 1,68184 15
VARO00012 | 4,1333 , 714322 15
VARO00013 | 4,6000 ,50709 15
VAR00014 | 2,8667 2,06559 15
VARO00015 | 3,0000 1,13389 15
VAR00016 | 2,3333 1,11270 15
VARO00017 | 4,3333 1,04654 15
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VARO00018 | 3,7333 1,03280 15
VAR00019 | 3,5333 1,24595 15
VAR00020 | 3,5333 1,30201 15
VAR00021 | 3,7333 ,88372 15
VAR00022 | 4,0667 1,09978 15
VAR00023 | 3,6000 1,40408 15
VAR00024 | 3,4000 1,68184 15
VARO00025 | 3,8667 ,91548 15
VAR00026 | 4,1333 1,12546 15
VAR00027 | 3,8000 ,67612 15
VAR00028 | 4,0667 1,38701 15
Estadisticas de escala
Media | Varianza Deg\iz\é}én eleméjr?tos
101,4667| 282,695| 16,81354 28
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Anexo 5: Base de datos de prueba piloto

P1L|P2|(P3|P4|P5(P6|P7|P8|PI9|P10|P11|P12(P13|P14|P15| P16 | P17 | P18 | P19| P20 | P21 | P22 | P23 | P24 | P25| P26 | P27 | P28

Item

Encuestados

10

11

12

13

14

15

Fuente: Muestra piloto — Cuestionario aplicado a la poblacion de Truijillo
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Anexo 6: Matriz de consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo del proyecto: “Estudio de mercado para determinar las condiciones del mercado para pruebas de resonancia magnética en la ciudad de Truijillo - 2021”

Autores:

e  Egusquiza Bernuy, Aracelly Elizabeth

e  Salazar Sanchez, Martha Sofia

OBJETIVO OBJETIVOS TIPO DE P MARCO
PROBLEMA GENERAL ESPECIFICOS INVESTIGACION POBLACION MUESTRAL | DIMENSIONES INDICADORES
a) Enfoque: La

¢Cudles sonlas | Realizar un Realizar un analisis investigacion es de El  estudio de | Estad formada por Identificacion de los patrones

condiciones del | estudio para de la oferta para enfoque mixto, debido | investigacién esta | parte del total de la de consumo de las pruebas

mercado para | determinar las pruebas de a que los | conformado por la | poblacién, el cual de resonancia magnética

pruebas de | condiciones del resonancia Instrumentos poblacion de Trujillo. | se  obtendra a

resonancia mercado  para magnética en la seleccionados ~ son | Seguin las | través de la

magnética en | pruebas de ciudad de Trujillo. tanto cuantitativos | estimaciones de | férmula de Distinguir la  oferta de

la ciudad de | resonancia Explicar la demanda como cualitativos a fin | INEI (2020), | poblaciones resonadores  puestos  a

Trujillo - 2021? | magnética en la para pruebas de de _ obtener | publicadas en su | finitas, siendo los | Analisis de la disposicion del mercado

ciudad de Trujillo resonancia informacion mas | Boletin especial N° | participantes 267 | oferta
- 2021 magnética en la precisa del estudio de | 26, se estima que | habitantes de la

ciudad de Truijillo. mercado. para el 2020 Trujillo | ciudad de Truijillo, i )
Reconocer los | b) Tipo: La investigacion | tenga una poblacion | a los cuales se les Identificar la ventaja
precios para es de tipo | de 1"118,724 | aplicara la competitiva de  los
pruebas de exploratoria- habitantes encuesta. resonadores magneticos
resonancia descriptiva, puesto entre las otras pruebas de
magnética en la que al ser un estudio Para aplicar la diagnastico por imagen
ciudad de Truijillo. de mercado se tiene entrevista, se
Analizar el muy poca data de la seleccion6 a priori
ofrecimiento del variable. 7 doctores de la Medir la demanda actual de
servicio para | ) Disefio: La ciudad de Trujillo. | Analisis de la pruebas por resonancia
pruebas de Investigacion es no demanda magnética para determinar el
resonancia experimental, puesto grado dptimo de la misma

que finalizard con el
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magnética en
ciudad de Truijillo.

la

d)

analisis y discusion de
los resultados, mas no
se modificarda a la
variable estudiada.
Temporalidad: La
investigacion abarca
una muestra  de
personas
encuestadas de la
poblacion total, donde
la informacion sera
obtenida una sola vez.

Identificar la sensibilidad de
la demanda con respecto al
precio

Identificar las fuerzas que
influye en los requerimientos
del mercado

Andlisis de los
precios

Determinar la elasticidad de
los precios.

Detectar la porcién monetaria
gque la demanda paga
actualmente por adquirir
servicio.

Identificar la satisfaccion del
mercado frente a los precios
actuales del servicio

Andlisis del
ofrecimiento del
servicio

Determinacion de los medios
de entrega de resultados

Identificacion de
percepciones del paciente
con respecto al personal de
atencion durante la pruebade
imagenes
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Identificacion del tipo de
prueba de resonancia
magnética con mayor
demanda
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Anexo 7: Fichajes de los resultados de las entrevistas

Objetivo especifico 1: Realizar un analisis de la oferta para pruebas de resonancia magnética en la ciudad de Truijillo.

Tabla 6

Andlisis de la oferta con respecto a los patrones de consumo, la disposicidn de la oferta y la ventaja competitiva de los
resonadores

Analisis de la oferta

Identificacion de los patrones de
consumo de las pruebas de
resonancia magnética

Distinguir la oferta de
resonadores puestos a
disposicion del mercado

Identificar la ventaja competitiva de
los resonadores magnéticos entre
las otras pruebas de diagndéstico
por imagen.

Entrevista al Dr. Carlos
Jesls Junior Meregildo

Carranza
General)

(Medicina

En comparacion a las distintas pruebas
de imégenes, la resonancia no es de
primera opcién, ya que lo usual no es
recomendarlo  directamente, sino
asignar otra prueba de imagen como la
ecografia o radiografia, y si en el
diagnostico no se encuentra ningdn
problema, pero aun asi el dolor o la
inquietud persiste, quizas en la segunda
consulta se propone el estudio de la
resonancia.

Por lo que, los pacientes que se realizan
esta prueba, son aquellos que
presentan patologias en el cerebro o las
articulaciones, en promedio, tres veces
a la semana se estaria recomendando
esta prueba.

Con respecto a las clinicas, existen tres
particulares que realizan pruebas de
resonancia: El centro de
radiodiagndéstico Tomonorte, Resomag
y Resonorte.

La primera es una clinica solo de
radiologia, donde se pueden sacar
placas, ecografia, tomografia vy
resonancia, siendo la mas concurrida
de todas las clinicas, asi como la més
costosa, por lo que para sacar una cita
debe ser con anticipacion.

La segunda, cuenta con un solo
resonador de buena calidad y esta
ubicada en la esquina del Hospital
Regional, pertenece a este, pero como
un tercero, sus precios en comparacion
a los otros son mas econémicos.

Y, por ultimo, el tercero, el cual tiene un
resonador de Ultima generacion, pero

Una de sus ventajas es que no utiliza
radiacion, por lo tanto, no produce cancer.
Asimismo, es un estudio muy
especializado, puesto que sus imagenes
tienen mas detalle, y su uso es para todas
las partes del cuerpo sobre todo en
articulaciones, por decir rodilla, hombro,
cadera y el cerebro, que son areas con
muchas estructuras que a veces la
ecografia o incluso la tomografia no
pueden determinar con un nivel de
resolucién alto algin tipo de lesion o
enfermedad como lo hace la resonancia
magnética.
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por ser el mas nuevo es el menos
conocido.

Con respecto a los hospitales, solo el
de EsSalud, cuenta con uno en el
Hospital Alta Complejidad, siendo el
Unico que puede abastecer a los
asegurados en EsSalud.

Entrevista a la Dra.
Mayela Rengifo
Echeverria

(Cardiologia)

Aproximadamente 2 veces por semana,
se recomienda realizarse una prueba de
resonancia a aquellos pacientes que
presenten una patologia de miocardio,
ya sea secundaria o un problema
valvular o un problema coronario
histérico.

En Trujillo, se encuentra la clinica
particular Tomonorte, el cual cuenta
con un resonador en todas sus
sucursales y en el seguro social,
también cuentan con uno en el Hospital
Alta complejidad, el cual muchas veces
no puede abastecer a todos sus
asegurados.

La ventaja de la resonancia magnética es
que es un estudio més preciso y detallado
en comparacion a las otras pruebas de
imagenes.

Entrevista al Dr. Freddy
Javier Fernandez
Villacorta
(Traumatologia)

En el area de traumatologia, todos los
dias, vienen pacientes que requieren
realizarse una resonancia magnética,en
promedio uno diario. Siendo los
principales problemas de rodilla o de
hombro, las cuales son las dos
articulaciones mas lesionadas.

Existen tres resonadores en clinicas
particulares, Tomonorte, Resonorte y
Resomag, donde, Tomorte es la que
cuenta con el mejor equipo, debido a su
nivel de teslas, es decir la resolucion,
siguiéndole Resonorte, quien también
cuenta con un buen resonador de alta
calidad y por ultimo Resomag.

Con respecto al Hospital, EsSalud
cuenta con uno en el Hospital Alta
complejidad el cual atiende solo a
asegurados.

La ventaja de la resonancia es que tiene
detalles mas precisos gracias a su
resolucién, por ende, sirve de
complemento para las otras pruebas.

Entrevista a la Dra.
Ursula Rosa Huerta
Robles. (Neurologia)

En el area de neurologia, diario se le
recomienda realizarse una prueba de
resonancia al 30% de pacientes que
llegan al consultorio, es decir en
promedio si al dia vienen 20 pacientes,
a 5 se les recomienda esta prueba de

En Trujillo, se encuentran 3 clinicas
particulares que ofrecen el servicio de
resonancia magnética, Tomonorte,
Resonorte y Resomag, de las cuales,
Tomonorte y Resonorte cuentan con un
equipo de mayor calidad. Sin embargo,

La resonancia magnética es la mejor
prueba de imagen que hay, ya que tiene
mucho mayor precisién en cuanto a sus
imagenes. La cual se puede hacer en
cualquier grupo etario, desde los recién
nacidos hasta los adultos mayores e
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imagen en diversos ambitos como para
descartar procesos de malformacion
vascular, aneurisma cerebral, trombosis
venosa cerebral. También se pide
examenes a pacientes que tengan un
dolor de cabeza subito intenso y a
personas que puedan tener un
accidente vascular en menos de 4 horas
iniciado el evento cosa que no se puede
evidenciar en una tomografia, también
se solicita resonancia a pacientes
gestantes, puesto que estos pacientes
no se pueden radiar con tomografia.

Sus precios son costoso. Asimismo, el
propio hospital de la Alta Complejidad
de EsSalud cuenta con uno. Donde,
tienen que sacar cita dias antes porque
para el mismo dia las citas ya estan
ocupadas

incluso gestantes, puesto que no emite
radiacion en comparacion con la
tomografia.

Entrevista a la Dr.
Lucrecia Compén Kong
(Neurologia)

En el area de neurologia, la frecuencia
en la que se recomienda una prueba de
resonancia, es variable y va a depender
de los pacientes para detectar su
patologia y llegar al diagnostico,
entonces en promedio, alrededor de 2
veces por semana se estaria
recomendando.

Existen 6 resonadores en Trujillo, de las
empresas. Tomonorte, Resonorte,
Resomag y el del Hospital Alta
Complejidad Virgen de la puerta, el cual
es solo para pacientes asegurados en
EsSalud. Los pacientes eligen a que
clinica ir, por ende, la eleccién va a
depender de ellos, se les dice las
opciones y ellos eligen.

La resonancia magnética tiene mayor
precision por lo que permite ver mejores
imagenes que ayudan a detectar
patologias en los pacientes. Por ello, en
neurologia se recomienda antes de otras
pruebas.

Entrevista al Dr. Daniel
Alcides Canchucaja
Angulo (Urologia)

En urologia raramente se solicitan
examenes de resonancia magnética,
mas se utiliza la tomografia, radiografia
y ecografia, y el motivo por el que se
requiere de resonancia en si es para
descartar algun tumor canceroso en el
rifién, donde es la resonancia la que da
un mejor diagnéstico.

En cuanto a clinicas que ofrecen el

servicio de las resonancias magnéticas
esta Tomonorte y Resomag, los cuales
han llegado a Trujillo hace poco, por lo
gue el tomoégrafo ya es mas antiguo y el
gue mas uso tiene. Y, en el caso de
hospitales, esta Alta complejidad, en la
cual van los asegurados de EsSalud.

De todas estas clinicas u hospital, son
los pacientes quienes eligen a donde ir,
pero Tomonorte, es el que mayor

La resonancia magnética no emite
radiacién en comparacion a la tomografia.
Sin embargo, en el area de urologia, la
prueba de resonancia es la de Ultima
opcion porque es caro y aparte en Trujillo,
los que informan o realizan la resonancia
no son expertos adn, entonces si N0 Nos
dan un buen informe de esta prueba, el
paciente va a gastar en vano este costo
alto. Y, al no tener un buen radiélogo, las
imagenes, generalmente, se mandan a
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recomendacion tiene, dado que es el
mas conocido en Truijillo.

Lima, donde ahi los ven y después envian
los resultados.

Entrevista al Dr. Julio
Vera (Radiologia)

De los pacientes que acuden al
consultorio, en total un 20% a 25% se
les pide resonancia, y esto va a
depender de la patologia que presente,
sin  embargo, mayormente se les
recomienda  musculoesquelética y
cerebral.

Existen tres clinicas que ofrecen
pruebas de resonancia, Tomonorte,
Resomag Center y Resonorte, en la
cual el paciente es quien elige a cual de
estas acudir. Pero, Resomag Center,
es la de mejor opcion entre las tres,
puesto que tiene una mejor entrega la
informacion, ya que da un plus en este.

La prueba de resonancia se complementa
con los demas examenes, no siempre es
de primera, por ejemplo, la resonancia del
térax o pulmones no tiene sentido, es decir
no sirve, por lo que, en este caso es
preferible seria la tomografia. Sin
embargo, su ventaja es que no utiliza la
radiacién sino hace uso del magnetismo
para poder hacer la adquisicion de
imagenes en diferentes partes del cuerpo.
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Objetivo especifico 2: Explicar la demanda para pruebas de resonancia magnética en la ciudad de Truijillo.

Tabla 7

Diagndstico de la demanda con respecto a la demanda de los resonadores magnéticos, la sensibilidad del precio y las fuerzas

qgue influyen en los requerimientos del mercado

Anadlisis de la demanda

Medir la demanda actual de
pruebas por resonancia
magnética para determinar el
grado 6ptimo de la misma

Identificar la sensibilidad de la
demanda con respecto al precio

Identificar las fuerzas que influye
en los requerimientos del
mercado

Entrevista al Dr. Carlos JesuUs
Junior Meregildo
(Medicina General)

La demanda de este examen ha

Carranza aumentado considerablemente, ya

que, al tener mayor acceso al servicio
en comparacion a afos anteriores,
los médicos la solicitan méas. Por otro
lado, muy pocas veces, los pacientes
han solicitado realizarse una prueba
de resonancia sin antes requerirse,
en promedio menos de 5 veces, y lo
hicieron debido a que escucharon
que en esta prueba el diagndstico se
ve mejor.

Y, aquellos que deberian realizarse
esta prueba son quienes tienen un
dolor lumbar, que es muy crénico y
fastidioso, es decir, que no calma con
analgésicos, sea por pastilla o
ampolla y que de repente en la
ecografia o radiografia sali6 normal.
Asimismo, aquellos pacientes que

Si bien es cierto que el adquirir un
producto o servicio va a depender de
la realidad econdmica de cada
persona, familia o ciudad, la mayoria
de veces que se ha realizado esta
prueba, los pacientes se lo han
realizado a pesar de su alto costo.
En general, si se habla de una
persona con un sueldo promedio,
esta estaria dispuesta a pagar unos
300 soles y maximo unos 500 por el
examen.

Cada vez mas personas se realizan
una prueba de resonancia, y se debe
a que hay mayor disponibilidad en las
diversas provincias, asi como los
pacientes tienen un poco mas de
instruccion y saben de este tipo de
estudio. Por otro lado, al subir la
economia, mAs personas pueden
realizarse esta prueba, entonces los
estudios tanto por los médicos y
pacientes se estan solicitando cada
vez mas.
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tienen problemas de calculo en la
vesicula y sus célculos se hayan ido
a otra zona entonces el mejor
examen para ver ese detalle es la
resonancia y la resonancia cerebral
cuando se tiene una alta sospecha
que puede tener un tumor cerebral.

Entrevista a la Dra. Mayela Rengifo
Echeverria (Cardiologia)

La demanda de pruebas por
resonancia magnética ha disminuido
porque la mayoria de médicos
observa que el paciente no tiene la
economia para realizarse este
examen, entonces, en su lugar, se le
recomienda otra alternativa que le
cueste menos al paciente. Asimismo,
por el momento, ningln paciente ha
solicitado antes que se le recomiende
una resonancia magnética, puesto
que desconoce de esta prueba.

Por otro lado, los pacientes que
deberian realizarse esta prueba son
aquellos con antecedentes de
infartos, que han tenido alguna vez y
que regresan por tener dolor
precordial sugestivo de una histeria
coronaria y que no pueden hacerse
una prueba de cuerpo, entonces
tienen una limitante para el ejercicio
y ahi es importante pedirle la
resonancia.

Los pacientes, en algunos casos
regresaron para pedir otro
tratamiento que sustituya la prueba
de resonancia, puesto que, al ir a la
clinica a solicitar el precio, se dieron
cuenta de que no podian costearlo.
La disposicién de los precios, va a
depender de la economia de cada
paciente, hay algunos con un nivel
econdmico alto, medio y bajo, pero,
teniendo en cuenta las circunstancias
debido a la pandemia, los ingresos
en general de la mayoria de
personas, ha bajado, entonces un
maximo que podrian pagar por una
prueba seria unos 500 soles.

Para realizarse una prueba de
resonancia, parte de mis pacientes
gue son asegurados en EsSalud,
muchas veces prefieren viajar aLima,
cuando el resonador del hospital no
est4 habilitado, puestoque hay mayor
disponibilidad de hospitales en la
capital, ahorrandoseasi la cantidad
de dinero que gastarian al realizar
dicha prueba enuna clinica particular
en Trujillo.

Entrevista al Dr.
Fernandez

(Traumatologia)

Freddy Javier
Villacorta

Actualmente, la demanda de pruebas
de resonancia ha aumentado, puesto
que la mayoria de los pacientes

A pesar del costo de la prueba, los
pacientes se la han realizado,
trayendo asi sus resultados.

Cada vez mas, las personas estan
haciendo mas ejercicio, y al
exponerse a riesgos vienen a
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piden piensan que esta prueba es la
mejor de todas, por ende, la solicitan.
Por otro lado, los pacientes que
deberian realizarse esta prueba son
aquellos con dolores de la columna.

En general, una persona estaria
dispuesta a pagar en promedio de
400 a 600 soles por una prueba de
resonancia.

consulta a solicitar una prueba de
resonancia porque piensan que es la
maés ventajosa en comparacion a las
otras.

Entrevista a la Dra. Ursula Rosa
Huerta Robles. (Neurologia)

La demanda actual ha aumentado,
debido a que se presentas mayores
casos y mas por el tema de la
pandemia. Sin embargo, ningun
paciente me ha solicitado realizarse
una prueba de resonancia sin antes
recomendarsela. Y los pacientes que
deberian hacerse la resonancia son
aquellos con cancer cerebral y esta
avanzado en neurologia o]
radioterapia, entonces se le realiza
una resonancia cerebral con
contraste ma&s endoscopia vy
pacientes que tienen dolor de cabeza
al despertar para  descartar
aneurisma o aquellos pacientes que
hayan tenido una lesién traumatica,
ya sea una caida o algo por la zona
cerebral

No todos los pacientes que se les
solicitd realizarse una prueba de
resonancia se lo hicieron. En el caso
de los que tienen seguro EsSalud y
no pueden ir al del hospital, ya sea
porque no hay cupos o0 esti
deshabilitado, y tienen que ir la
clinica, el 25% de ellos no pueden
costear su examen, entonces indican
gue se lo haran mas adelante cuando
cuenten con el dinero, y dentro de 2
0 3 meses regresan con su prueba,
sin embargo, otra parte de ese
porcentaje no se realiza el examen.
Las personas estarian de acuerdo en
pagar un monto accesible para sus
ingresos, en los diferentes grupos de
niveles econdmicos. Por ello, el
segmento A pagaria hasta 1000 o
2000, el segmento B y C hasta 1000
y el D hasta 500. Esto dependiendo
de su situaciébn econdémica y otros
aspectos, ya que, en algunos
pacientes, los que pagan son sus
hijos, entonces entre ellos conversan
y juntan dinero para la prueba de su
padre o madre.

Las personas se estan realizando
pruebas de resonancia magnética
debido a que conforme pasa el
tiempo la poblacion aumenta, el tipo
de vida aumenta también, entonces
el paciente ahora tiene multiples
factores de riesgos en comparacién a
afios anteriores, por ejemplo, con el
tema del COVID, ahora se esta
pidiendo mas la resonancia.
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Entrevista a
Compén Kong (Neurologia)

la Dr.

Lucrecia

Los pacientes me han solicitado que
les dé una orden médica para
realizarse una prueba de resonancia.
Por otro lado, aquellos que deberian
realizase esta prueba son los que
presentan patologia, de la cual
necesitan precisar lo que tienen.

Aun si el costo de la prueba de
resonancia es alto, el paciente se la
realiza, ya que tiene un cuadro clinico
gue amerite una resonancia, por
ende, es necesario acudir a este
examen y asi llegar al diagnéstico
correcto. En cuestidn de precios, en
general, estaria dispuestos a pagar
hasta 600 soles por una prueba de
resonancia.

Hoy en dia, las personas tienen
mayor acceso a realizarse una
prueba de resonancia.

Entrevista al Dr. Daniel Alcides

Canchucaja Angulo (Urologia)

La demanda de examenes por
resonancia ha aumentado,
mayormente en las partes del
corazon y cerebro.

Asimismo, los pacientes no me han
solicitado una prueba de resonancia,
sin embargo, aquellos que deberian
realizarsela son quienes presentan
sospechas de tener un tumor.

A pesar del alto costo de las pruebas,
el paciente si se realiza este examen
por la necesidad y por su salud.

En promedio, las personas estarian
dispuestas a pagar méximo hasta
800 soles por una prueba de
resonancia.

Las personas siempre quieren lo
mejor, aun si no cuentan con altos
ingresos, se realizan esta prueba.
Ademas, mas personas la solicitan
porgue hay mas acceso a esteequipo
a comparacion a afios atras.

Entrevista
(Radiologia)

al

Dr.

Julio

vera

Ningun paciente ha solicitadohacerse
una prueba de resonancia. Sin
embargo, la demanda de esta prueba
ha aumentado, gracias a su mayor
disponibilidad. Por otro lado, los
pacientes que deberian realizarse

esta prueba son aquellos con
patologia musculoesquelética,
columna y cerebro, donde Ila

resonancia permite ver con mas
detalle.

Las personas, a pesar de los costos
altos, se realizan el examen, ya que
tienen otra opcién, aparte de que es
la prueba que se les recomienda y

saben que les servira para
diagnosticar la patologia que
presenta.

Asimismo, en promedio, una persona
estaria dispuesta a pagar 500 soles
por la prueba.

En comparacion a afios atras hay
mas personas utilizando esteservicio,
asi como hay mas mayor niumero de
resonadores, puesto que antes se
conformaba con los otros estudios de
imagenes.
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Objetivo especifico 3: Reconocer los precios para pruebas de resonancia magnética en la ciudad de Truijillo.

Tabla 8

Andlisis de los precios respecto a la elasticidad de estos, los precios actuales y la satisfaccién del mercado

Andlisis de los precios

Determinar la elasticidad de los precios

Deteccién la porcién monetaria
gue la demanda paga actualmente
por adquirir servicio.

Identificar la satisfacciéon del
mercado frente a los precios
actuales del servicio

Entrevista al
Jesus Junior
Carranza
General)

Dr. Carlos
Meregildo
(Medicina

En los Ultimos afios, el precio no ha variado
casi nada, en el caso de la resonancia de la
columna se ha mantenido, no ha subido mas
de 100 soles y en las otras partes del cuerpo
no han bajado sus precios, por lo que se han
mantenido.

Sin embargo, en los proximos afios puede
que suban debido a la llegada de nuevos
equipos de alta calidad o bien se mantenga.

Hoy en dia, en promedio, las pruebas
de resonancia magnética cuestan de
500 soles a mas.

Aguellas pruebas mas econdmicas
son las mas usuales, que estan entre
500 a 700, como la resonancia de la
columna ya sea lumbosacra, la
columna dorsal, columna cervical.
Asimismo, la resonancia cerebral
simple o encéfalo. Por otro lado, esta
la colangioresonancia que suele
costar 500 o a lo mucho 550. Y las
resonancias mas costosas son las
més especializadas, gracias a la
tecnologia y modernizacion de los
equipos, por ejemplo, la resonancia
cerebral con espectroscopia que
puede llegar a costar minimo entre
800 a 900 soles y maximo 1000 soles,
este tipo de resonancia aparte de
darte laimagen del cerebro, se pintan
0 colorean las areas de mayor

Frecuentemente sucede que, al
escuchar los precios de los diversos
examenes, los pacientes se limitan
a costear la prueba y preguntan si
podrian realizarse algin otro
estudio como una placa, por lo que
como médico se le explica las
diferencias. Entonces, en base a
esto, se puede decir que las
personas no se encuentran del todo
satisfechos con los  precios
actuales, por lo que estos deberian
resultar mas econémicos, ya que la
resonancia es un gran examen de
mucha ayuda, pero lastimosamente
no est4 al alcance de todos.
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Entrevista a la Dra. Mayela

Rengifo Echeverria
(Cardiologia)
Entrevista al Dr. Freddy

Javier Fernandez Villacorta
(Traumatologia)

Los precios, generalmente no han variado, se
siguen manteniendo.

Por otro lado, con el paso del tiempo, habra
mas clinicas y centros que tengan mas
resonadores y de acuerdo a la oferta-
demanda pueda que los precios disminuyan.

Los precios no han variado, puesto que
siempre han estado establecidos por
categorias o dependiendo del equipo de la
empresa.

Sin embargo, con el paso del tiempo, los
precios disminuirdn, ya que depende del
equipo y su resoluciéon que tan caro cueste
realizarse una prueba.

metabolismo cerebral.  Asimismo,
esté la resonancia de hipdfisis, el cual
es una glandula debajo del cerebro,
dentro del crdneo o también llamada
silla turca que asi le dicen a esa zona,
la cual puede llegar a costar 700
soles.

Desconozco los precios de las
distintas pruebas, pero la pruebas
gue mayor costo tienen son la
toracoabdominal y la cerebral.

La resonancia en el hombro y la de la
columna es el méas costoso, sus
precios estan alrededor de 700 a 800
soles.

Y el de menor precio es la resonancia
de la rodilla, donde su precio
aproximado es de 500 soles.

Se ha presentado ocasiones donde
muchas veces los pacientes no se
realizan la prueba solicitada, vy
vuelven para que se les indique si
hay alguna otra alternativa como
tratamiento, debido a que el precio
los limita.

Por lo que, las personas, en general
no se encuentran del todo
satisfechos con los precios
actuales, asimismo, al ser personas
de mayor edad, se les dificulta
costearlos.

En ciertas ocasiones, los pacientes
quisieron cambiar la prueba de
resonancia por una maseconémica,
siendo la ecografia como
alternativa, sin embargo, no es
igual, puesto que la resonancia es
un examen con mayor precision.Por
ende, es necesario que se realicen
esta prueba, entonces se podria
decir que se encuentran

satisfechos con los precios actuales
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Entrevista a la Dra. Ursula
Rosa Huerta Robles.
(Neurologia)

Entrevista a la Dr. Lucrecia
Compén Kong (Neurologia)

Los precios de las pruebas de resonancia han
aumentado, justamente, la semana pasada,
una paciente comentaba que una prueba de
resonancia con contraste costaba alrededor
de 880 a 900 en las diversas clinicas en
Trujillo. Entonces los precios van aumentando
debido a que tan buena sea la calidad de la
magquina, sin embargo, si son las mismas, los
precios se mantendran, debido a que
conforme pasa el tiempo y traen nuevas
maquinas con mejores cortes, 3 teslas o 0.5
teslas con cortes finos, aumentaran alrededor
de 5% o0 10% en cuestién de precios.

Por lo que comentan mis pacientes, los
precios de las distintas pruebas han variado,
aumentado estos Ultimos afios. Por ende,
seguiran aumentado, y esto se debe a que
cada vez mas, se adquieren mejores equipos
de alta calidad.

La resonancia sin contraste esta
aproximadamente 500 a 600, algunos
varian, dependiendo del resonador,
pero  con contraste  cuestan
aproximadamente de 800 a mas. La
mas costosa es la resonancia de la
columna, la cual cuesta mas que el
del cerebro, entonces su precio este
alrededor de 900 a 1000 soles.

Los precios de las resonancias son
variables, dependiendo de Una
prueba de resonancia no baja de 400
soles.

porgue no les queda otra opcion
gue aceptarlos y adquirir el servicio.

Durante las consultas, se ha
presentado pacientes que han
solicitado el cambio de prueba, por
una que les resulte mas econémico,
entonces se le brinda otra opcién a
fin de ir avanzando con el
tratamiento, siendo la otra prueba
sustituta la tomografia, la cual sin
contraste estd alrededor de 200 y
con contraste 500, sin embargo, no
va a salir a detalle la lesion que se
quiere descartar a comparacion de
la resonancia. Por otro lado, con
respecto a los precios actuales de
las resonancias, las personas no se
encuentran satisfechas, debido a
que cada vez aumentan, y al tener
otras deudas o cosas que pagar, el
precio de dichas pruebas les resulta
dificil de costear.

Los pacientes comentan que el
costo es muy alto para ellos, pero
no han pedido reemplazar la prueba
por otra de bajo costo. Sin
embargo, no se encuentran
satisfechos con estos los precios,
debido a que son relativamente
altos.
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Entrevista al Dr. Daniel
Alcides Canchucaja Angulo
(Urologia)

Entrevista al Dr. Julio vera
(Radiologia)

Los precios de las distintas pruebas no han
variado, se han logrado mantener. Sin
embargo, puede que aumenten, ya que esto,
va a depender del equipo, su calidad y del
radiélogo, porque un excelente profesional
cobra un precio elevado por su servicio,
entonces mientras mejor sea el resonador y el
personal de salud, mas elevado resultara el
precio de la prueba.

Debido a la potencia, la calidad del resonador,
sus precios en las distintas partes del cuerpo
han aumentado estos Ultimos afios.
Asimismo, el uso de secuencias eleva el
precio, puesto que es diferente la resonancia
en un paciente con cancer donde se ve el
metabolismo cerebral con una resonancia
magnética de un traumatismo, ya que, en el
segundo caso, utilizan 2 secuencias, pero
para el primero, donde abarca, cancer, tumor
0 patologia infecciosa, se utiliza de 4 a 6
secuencias. Por otro lado, el precio se puede
elevar, dependiendo de la condicion clinica
del paciente, en algunos casos, se presentan
pacientes que requieren estar sedados o
anestesiado, entonces es aqui, por este costo
adicional, que el precio de examen. Por ello,
los precios seguirdn aumentando, ya que
cada vez mas traen mejores equipos de

El precio de estas pruebas depende
de cada clinica, pero en promedio, se
encuentran en un rango de 800 a1000
soles, siendo la mas costosa la
resonancia de cerebro.

En promedio, las pruebas de
resonancia magnética se encuentran
en un rango de 500 a 650 soles. Y, la
gue tiene mayor costo, es la
resonancia que se utiliza para ver el
metabolismo celular en el cerebro o la
resonancia con espectroscopia las
cuales pueden llegar a costar hasta
900 soles.

Generalmente el médico es quien
indica la prueba, y cuando se le
recomienda, el paciente se lo
realiza, pero no se encuentran
satisfechos con respecto a los altos
costos porque la economia del
peruano no esta al nivel de poder
solventar una prueba de resonancia
gue cuesta la mitad de su sueldo
promedio. Sin embargo, los
pacientes si adquieren el servicio,
ya que es por su salud y por estar
bien que deciden realizarse dicha
prueba.

A pesar de los altos costos, los
pacientes no han pedido que se les
solicite otra prueba de imagencomo
alternativa. Sin embargo, no se
encuentran satisfechos respecto a
estos, ya que les resulta muy
elevados, pero de todas formas se
los tienen que realizar para asi
llegar al diagnéstico correcto.
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Gltima generacién, los cuales facilitan el
diagndstico del paciente.
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Objetivo Especifico 4: Analizar el ofrecimiento del servicio para pruebas de resonancia magnética en la ciudad de Trujillo.

Tabla 9

Andlisis del ofrecimiento del servicio respecto a los medios de entrega de resultados, las percepciones del paciente y la prueba

de resonancia magnética con mayor demanda

Andlisis del ofrecimiento del

servicio

Determinacién de los medios de
entrega de resultados

Identificacion de percepciones del

paciente con respecto al personal

de atencion durante la prueba de
imagenes

Identificacion del tipo de prueba
de resonancia magnética con
mayor demanda

Entrevista al Dr.
Junior Meregildo
(Medicina General)

Carlos Jesus

Carranza

El mejor medio para recibir los
resultados directo de las clinicas, es
via virtual, donde el resultado sea
entregado digitalizado, como el caso
de las tomografias, existe un
software o sistema donde se sube el
examen y los médicos que cuenten
con su usuario podran ver todas
estas tomografias de todo el Peru, sin
embargo, solo de las empresas que
estan afiliadas a este sistema.
Asimismo, siendo digital se puededar
pausa a la imagen e incluso hacerle
zoom, donde ya no senecesitaria un
negatoscopio. Por ello, seria ideal
que a nivel nacional se cree una red
Unica donde las empresas suban los
resultados de

las  pruebas de  resonancia

El trato del personal médico influye
en que el paciente regrese a la
misma clinica, puesto que la prueba
de resonancia es un examen que se
paga particular, entonces la persona
esta pagando una  cantidad
considerable de dinero, el cual no es
solo para adquirir el resultado sino
por el servicio completo, donde todo
comienza cuando el pacienteingresa,
se realiza el examen y le citan para
recoger el resultado , entonces si no
se les da un buen trato, no le explican
cémo es el procedimiento o no los
saludan, la empresa no cumplird con
las expectativas del paciente asi que
pormas que el resultado sea bueno,
el

paciente lo pensara dos veces para

En medicina general, mayormente se
presentan 3 casos, la primera es la
resonancia de la columna sobre todo
de la region lumbosacra porque hay
muchas personas, que mayormente
por la edad y el trabajo pueden llegar
a sufrir de hernia o alguna lesién de
los huesos de la columna, es decir las
vértebras y el mejor estudio para
determinar la causa de un dolor de la
espalda que las personas llaman
dolor de rifiones es la resonancia
magnética. La segunda, es la
resonancia cerebral cuando se
sospecha un tumor y la tercera es la
colangioresonancia, la cual permite
ver todas las estructuras que
conforman la via biliar, para asi
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Entrevista a la Dra. Mayela Rengifo
Echeverria (Cardiologia)

Entrevista al Dr.
Fernandez

(Traumatologia)

Freddy Javier
Villacorta

magnética, el cual esté al alcance de volver a realizarse la prueba en ese detectar algun célculo donde en la

todos los médicos del Pera.

Tener el resultado en fisico es un
buen medio de entrega, pero recibirlo
al correo electrénico seria mas
conveniente para el médico, ya que
asi lo recibiria directamente de la
clinica

El paciente siempre querra y traera la
prueba impresa. Sin embargo, otro
medio mas facil y directo es via
virtual, donde la misma clinica la
envie, puesto que asi seria mejor y
mas accesible, ya que actualmente
todos estamos interactuando por
Internet la mayor parte de nuestro
tiempo, por ejemplo, una vez,
enviaron una prueba de resonancia
desde suiza, y con un cédigo y pago,
se hicieron las capturas de pantalla

mismo lugar.

El trato es importante en todos lados,
y mas en el sector salud, por lo que,
si el personal es amable, las
personas irdn con mayor frecuencia a
la clinica.

El trato del personal es realmente en
importante en el sector salud, que tan
bien o no sea este, dependera de que
la persona vuelva.

ecografia no se logra ver.

Por otro lado, examen de tamizaje
por resonancia, a mi percepcion
podria ser la resonancia de encéfalo
para detectar malformaciones de las
venas o arterias del cerebro o quizas
la presencia de una aneurisma,
donde gracias a la resonancia se
puede detectar a tiempo y asi evitar
un derrame cerebral.

La prueba de resonancia que mayor
se recomienda es la torcica y
cerebral.

Por tamizaje, las personas deberian
realizarse la resonancia por prueba
de cuerpo, para ver como estan las
coronarias, el flujo sanguineo, y asi
descartar un problema a futuro.

En el area de tomografia, se
recomienda mayormente las pruebas
de resonancia en la rodilla y la
columna.

Y, en general, las personas deberian
hacerse todas las pruebas de
resonancia que requieran, pero el de
la columna, es una de las mas
importantes, en la cual se puede
determinar un diagndstico preciso.
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gue se requerian y asi poder analizar
sin problemas.

Recibir la prueba presencial, es decir
tener el resultado en fisico es mas
facil, puesto que de esa manera se
podra ver punto por punto anatémico.
Asimismo, te entregan un CD del
resultado, el cual también es un gran
medio de entrega, para poder tener
una mayor percepcion.

Recibir las pruebas de resonancia en
formato fisico es un buen medio de
entrega, pero también podria
enviarse via virtual y asi llegar
directamente al doctor.

La entrega del resultado de Ia
resonancia en formato fisico me
sigue pareciendo la mejor, pues el
radidlogo debe enviar tanto la
imagen, ya sea en fisico o CD como
su informe donde esté su opinién del
diagnéstico y asi poder contrastar mi
opinion con el de él.

El trato del personal influye mucho en
si el paciente querra volver o no a la
clinica, por ende, si el tecnélogo les
explica como va ser el examen, el
tiempo que va a durar, de repente si
el paciente tiene miedo o no y él toma
las medidas necesarias para
tranquilizarlo porque ellos escuchan
cuando hablan dentro de la maquina,
entonces todas estan acciones
influyen, por lo que si el paciente es
tratado de la mejor manera va a
regresar.

En el sector de salud, el trato del
personal es importante, ya que esto
demuestra el profesionalismo y la
ética del mismo, donde el paciente
guerra regresar a la misma clinica.

El trato del personal médico influye
en la decision del paciente al querer
regresar o no, puesto que, si se les
da un mal trato, el paciente ya no
volveria a esa clinica, por ende, el
trato del personal y del resultado son
un costo adicional.

Las pruebas de resonancia cerebral y
de médula espinal son las que
mayormente se solicitan en el area
de neurologia. Y en general, de todas
las pruebas de resonancia, las
personas deberian realizarse la
resonancia cerebral, porque ahi se
pueden ver varias cosas, ya sea por
contraste o no o con focus en el
nervio, y asi llegar a un mejor
diagndstico.

En neurologia, se solicita mas la
resonancia cerebral. Y, en general, el
tipo de examen de resonancia
magnética va a depender del

cuadro clinico que tenga el paciente.

En el area de urologia, la prueba de
resonancia que mayor serecomienda
es en los riflones a fin dedescartar
algun tumor canceroso. Y, de todas
las pruebas de resonancia que
existen, las personas deberian
realizarse en el cerebro, por el tema
del aneurisma, donde este examen
de resonancia ayudaria muchisimo
en realizar la operacion.
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La entrega de resultado por via fisica
esta bien, pero seria bueno que las
clinicas afiadieran un valor a este
mismo. Por ejemplo, en Resomag
Center entregan las imagenes
impresas, el informe, y muy aparte de
esto un Ilink donde se puede
visualizar el estudio a través de un
video, el cual es un plus en su
entrega de resultados, permitiendo
tener un estudio completo.

El trato del personal influye no solo
en la satisfaccion del paciente sino
también del médico, a través de la
entrega de un buen resultado, ya que
él es quien mayormente recomienda
a que clinica ir a sus pacientes,
entonces al cumplr con los
requerimientos o expectativas del
mismo, seguira recomendandolo.

La prueba de resonancia que mayor
se recomienda en radiologia es la
resonancia musculoesquelética,
donde la resonancia magnética es el
mejor examen para diagnosticar
algin mal en comparacion a la
tomografia. Sin  embargo, la
resonancia no es el principal examen
que las personas deberian hacerse,
puesto que es un complemento de
las demés pruebas por imagenes,
por ello, no sirve como tamizaje.
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