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INTRODUCCION.

El gobiernao de la Republea de Cuba, desde hace varios aios impulsa el establecimicento de
asociaciones cconomicas con entidades extranjeras, con el proposito de expandir lax
cxportaciones v el Turismo huernacional. como parte de su desarrollo v en consecuencia

de elevar el bienestar del pueblo cubano.

Entre las oportunidades que ofrece Cuba a la inversion extranjera. el Turismo ocupa una
posicion privilegiada, pues significa un importante generador de ingresos de divisas al
pais, que obvio repercutird en el desarrollo de Cuba. Su constante competencia exige un

nivel de preparacion cada vez mayor de todos sus representantes.

La actividad turistica en Cuba estd organizada empresarialmente por sociedades andnimas
constituidas y especializadas en los diferentes campos del Turismo, las que acriian con
independencia economica y segun el objeto social que figura en la escritura de constitucién

de cada una de ellas, estan autorizadas para:
. Administrar, promover y comercializar instalaciones hoteleras.

.Ofrecer y prestar a visitantes extrarjeros servicios destinados a la recuperacién de la

salud.

. Promover. comercializar y potenciar el producto turistico cubano mediante ofertas de

actividades de entr: imiento variados.

. Organizar viagjes de turistas a Cuba u otros destinos y servicios para esos turistas.

. Realizar acciones publicitarias para el turismo.



Prestar semvacios destinados a la conservacion de los recursos naturales v ol medio
ambienie en los cuales se desenmvuelve la acrividad ruristica. pudiendo crear y participar

en toda forna licita de entidades.

Disponer o adquirir en cualquier forma patentes. marcas, nombres comerciales y
procesos  tecnologicos.  asi conto adquirir, vender o proporcionar  toda  clase  de

conocimientos recnolégicos y asesoramiento récnico.
. Celebrar toda clase de contratos, acuerdos 3 converios.

Como pudimos observar, es necesario que para el buen desarrollo de la actividad ruristica,

en cuanto a su rentabilidad y al incremento continuo de sus utilidades, se requiere de

adecuados programas de comercializacion y de andlisis de mercado, para asi poder
s

enfrentar la fuerte competencia del sector en el mundo actual. Dado al incremento de esa

competencia y al proceso de integracion de los mercados ha surgido un turista mds

exigente.

Por tanto el operador turistico actual estudia al cliente como eje central de su negocio,
con el fin de determinar que producto turistico ofrecer , cudles mercados o segmentos
proporcionan mayores utilidades, hasta donde se puede incrementar la oferta, analizar los
precios mds adecuados para conservar y atraer mads clientela, a través de que canales se
debe dar publicidad de su producto- para que la demanda crezca, cudl debe ser la
presentacion del producto turistico y como debe ampliarse el mismo hacia otros campos y

sacar ventaja a la competencia.

Estos elementos son considerados dentro del marketing turistico, un campo donde Cuba

comienza a incursionar y que le permite abrirse al mundo altamenta competitivo.

Meéxico es un mercado muy importante para Cuba dado su cercania, su tamafio y los

vinculos histoéricos, culturales, econdémicos e institucionales que unen a ambos paises.



la afleencia de rurismo mexicano al archipiélago ha  sido poco relevante en los  altimos

ctriox err relacion a la emision rotal de turistas desde este origen. At en momaoentos de crisis

ceonadmica, el mercado  mexicano  ticne  una  magnitud  considerable. que  justifica
corrnplicmente wir esfieerzo de inversion publicitario para {a capracion de mncavor numero de

reeristay, de su ,Jel'lll(ll7(‘ll(‘i(l 'l'/() incremerio de sus gasios.

El presenre trabajo pretende abordar aspectos del markering aplicado al Turismo en el
area de Salud, con el fin de comercializar adecuadamente este producro dentro del
mercado mexicano, lo que permite proyectar wuna mejor imagen de Cuba como destino

turistico en la modalidad de Turismo de Salud.

Cuba es un pais que ha logrado desarrollar la medicina a niveles internacionales; y dentro
v

de las multiples esferas que se atienden en el Sistema de Salud, encontramos la orientada a

rraramientos de indole preventivo y fisoterapéutico ( curativo ).

El Turismo de Salud, como modalidad del Turismo tradicional o convencional, trata de

conjugar las bondades de este ultimo e insertar en él actividades dirigidas a elevar la salud

de las personas que participan en aquel.

Este servicio, que comienza a implementarse en nuestro pais, ha logrado en poco tiempo
pegar en el gusto de los consumidores extranjeros, por lo que considero oportuno, a través
de este trabajo realizar una investigacién sobre la aceptacién del producto en el mercado
mexicano. Para lo anterior nos apoyvaremos en la informacion brindada por la compariia
cubana SERVIMED, empresa especializada, que pertenece al gran grupo turoperador
CUBANACAN. Se desarrollara en seis capirulos que parre de los Antecedentes de la
Industria Turistica Internacional Cubana hasta la presentacion del producto y las

estrategias a aplicar para lograr una adecuada comercializacion de aquel



CAPITULC - ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA TURISTICA INTERNACIONAL

CUIBANA..

1.1 . EL TURISMO. FENOMENCQ SOCIAL DEL MUNDO CONTEMPORANEQ.

Previo al desarrollo del capitulo, es necesario introducir el mismo con la definiciten de

Turismo ) su enfoque como fenomeno social en el mundo conremperdneo.

El Turismo ha renido muliiples interpretaciones desde sus momentos mds remotos. En
nuestros dias dado el cardcrer masivo que ha adquirido y a sus repercusiones en la vida

social, economica y cultural de los pueblos ha ganado una merecida atencion de los

gobiernos y sectores privados.

Una definicion de Turismo que no se contrapone a cualquier interpretacion ni a las leyes

particulares de cada pais es la que plantea Oscar de La Torre Padilla, en su libro El

Turismo Fenémeno Social:

* El Turismo es un fendmeno social que consiste en el desplazamiento voluntario y
temporal de individuos o grupos de personas que Jundamentalmente por motivos de
recreacion, descanso, cultura o salud, se trasladan de su lugar de residencia habitual a

otro, en el que no ejercen ninguna actividad lucrativa ni remunerada, generando mauiltiples
interrelaciones de importancia social, econémica y cultural. !

Ahora bien, viene a colacion el surgimiento de la necesidad turistica; adernds del papel o

JSuncién que pueda desemperniar la publicidad. El profesor Kraphf ha sido el primero en

' De la Torre Padilla, Oscar. * El Turismo Fenomeno Social “. Fondo de Cultura Econémica
.Meéxico. 1991. pag 19.



mivestigar  las  catsas o motivaciones  qlee impalsan ol hombre o desplazoarese

remporalmenie.”
) Conover orros paises de diversas civilizaciones, con crdturas diferenes.

b1 Proporcionar reposo o curacion.
) Destrutar paisajes de belleza singidar.
o) Concurrir a cenrros de devocion religiosa.

e) Asistir a lugares de manifestaciones poliricas.

A lo anterior esta muy relacionado el objeto del turismo . que no es mds que la localidad
que moriva el desplazamienro, asi como las facilidades necesarias que permitan el traslado

v la residencia temporal. Es decir el conjunto de elementos que conforman la oferta

turistica dentro del mercado. Esta oferta turistica esta compuesta por la oferta primordial y
la complementaria.
La primera comprende el corjunto de atractivos turisticos que motiva los desplazamientos

¥ determina la produccion de servicios; la segunda es consecuencia de la primera, y se

refiere a los diversos factores que hacen posible y facilitan el traslado y la permanencia de

los individuos que viajan. Tales factores son:

a) Las obras de infraestructura, o sea de acceso, adaptacion y acondicionamiento que

apoyan e impulsan el desarrollo de la actividad turistica.

b) La estructura turistica que incluye instalaciones, establecimientos, equipos, servicios y
transportes especiales.

c¢) La superestructura turistica, cuya entidad se integra con organismos e instituciones
publicos y privados, que vigilan, promueven y organizan la produccion y venta de los

servicios.

? De la Torre Padilla, Oscar. Op. Citada. pag 26.
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Dara viajar es obvio tencer una Cidea preconcebida T del lugar a visitar, Entoncees enira a
Jugar su papel la publicidad ;. a través de imdgenes filmadas o reproducidas on carreles.,
Jolletos ilustrados que  hrindan informacion, anuncios. ete. Mieniras s cficas sea la
pubhicidad. el mensaje a transmitiv serd mejor caprado: v el turista si encuenira rodo lo que
espoeraba, se convierte en un exceleme instrumento motivador para el turisia potencial.
marcando con ello la imagen del producio nuristico. Los esfuerzos dirigidos a

formular la idea sobre un producto turistico deben ser veraces y corresponder con
exactitud a los atractivos v servicios que se ofrecen, incentivando en lo positivo, y no

manejar datos ficticios.
El desplazamiento turistico dado su origen se clasifica en: 3

Nacional: Cuando lo practican los habitantes de un pais dentro de los limites de su

propio territorio. N

Extranjero

o Internacional : Se designan a las corrientes de viajeros que traspasan los limites de su

pais para internarse en otro.

El potencial natural de Cuba, representada por sus mds de 300 playas en la isla y cayos,
muchas de ellas en estado prdcticamente virgen, las condiciones del clima, las
posibilidades de los jfondos marinos, la estratégica posicion geogrdfica, el nivel de
educacion y cardcter hospitalario de la poblacion, le brinda a nuestro pais grandes

posibilidades turisticas.

3 ibidem.



P20 ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA TURISTICA INTERNACIONAL CUBANA

ler Dnclustricr del Turismo lnrernacional comenzao o desarrollarse ern Cuba e la poriniera
nnrcd de oste xiglo, cuando los visitanies de EE UL comenzaron a descubrir ef agradable
climer del pais, sus atractivas playas, verdes campos v hospitalarios habitanies . Casi el
Y% de los turistas que visitaban ¢l pais antes de 1959 eran estadounidenses . Luego en

1961, Estados Unidos impuso un blogqueo comercial a Cuba que impedia cadea vez mers la

entrader de tirisras de ese pais.

Hasra 1985, la mayor parte de Turismo Internacional que visitaba Cuba provenia de los
paises del blogque socialista. Desde 1974 comenzo la afluencia de turistas provenientes de

otros paises en cantidad cada vez mayores, siendo en la actualidad como principales

emisores: Canadd, Alemania, Espaiia e ftalia.

Para demostrar lo expuesto hasta aqui se presenta una tabla a continuacion, que compara

el numero de visitantes de turismo internacional en el Mundo, con el Caribe y Cuba en
especifico.

Durante el primer periodo, la tasa de crecimiento promedio anual de Cuba fue equivalente
a la del Caribe y ligeramente superior a la del rotal mundial. Para el periodo 1997-1993 se
observa que mientras que en el mundo y en el Caribe este indicador decrecio, en Cuba la

tasa promedio de crecimiento fue mds que el doble del quinquenio anterior, consolidindose

como un destino turistico en el Caribe.

La comparacion de los ingresos totales del Turismo Internacional ( en millones de ddlares)

en el mundo, Caribe y Cuba se muestra como sigue:

:
t
i
i




CARIBE B

ATUNLDIO
Millones  Ceambio

Millones Cambio

Adier Adillones Cambiio

71990 260,114 21.3% NO6S7 &% 243 S 3%

1997 203,211 1.2% &.836 1.7% I&7 59 3%

1992 298,470 13.4% D574 &A% 367 46. 3%

1993 303.977 1.8% 10.273 6. 7% 720 27.0%
9.4% 6.2% 34.3%

Cambio Proniedio
£n el periodo la tasa promedio del ingreso anual en Cuba fue casi cuarro veces {a del

Caribe y mds de cinco veces la del mundo.

El desarrollo del rurismo masivo ha sido mds lento, y apenas hasta después de la Segunda
Guerra Mundial alcanza una verdadera expansion,; y en 1975 hubo una corriente mundial
por encima de los 200 millones de desplazamientos. Estos viajes conocidos como Turismo
Inrernacional san cada vez mds crecientes. Pueden ser en horas, semanas, meses, dias.

donde existe contacto directo con extranjeros, conociendo sus costumébres, aspiraciones,

corfrontando culturas, etc.

Para Cuba ,el turismo de grupo es el mas usual, con mds de 150 ruroperadores en 30

paises que venden este destino.
0 de viajeros individuales propiciado

Desde 1987 existe un significativo o del
por el clima de seguridad que disfruta el turista, y el desarrollo de la infraestructura de

servicios que le facilita su estancia.

La importancia que manifiesta el ingreso de divisas al pais por este concepto (Turismo),
complementando lo expresado de manera general en la introduccion del trabajo. estriba en

que con estos recursos hacemos inversiones,(entre uno de los miiltiples destinos de estos),



dentro del propeo sector. cendrihuvendo al crecinnemro del inismo, con la construceron de
nuevas capaeidades, o opos ende a la gencracion deomas empleos. Conoestas nuevas
potencialidades. v el marco legal establecido en ol pais para amparar la inversion
extraryera. han hecho posible que la participacion exiranjera en la Indusiria Turistica
Cubana se hava mantenrdo tanto en la creacion de cmpresas nixtas que desarrollan

operan mstalaciones como en la administracion de hoteles de propiedad de socivdades

anonimas cubanas.

A pesar de la situacion econémica que se atraviesa en el pais a deriva fundamentalmente
del embargo norteamericano que azota la isla hace 37 afos aproximadamente. v con la
adopcion en este sentido por los EE.UU de la politica mds reciente: la Ley Helms- Burton:
el Turismo ha manifestado wun comporramiento positivo con la afluencia de los principales
emisores a Cuba, lo que demuestra un desafio a la politica agresiva de dicho pais. En
conformidad con este ultimo planteamiento, se presentan los datos numéricos de la

participacion del Turismo Internacional:

MESES: ENERO. FEBREROMARZO 1997. FUENTE: OFICINA PROMOCION
TURISMO CUBA EN MEXICO.

UM: No. DE VISITANTES.

ACUMULADO
PAISES 1996 1997 97/96 (%6 )
CANADA 77535 73294 94.5
ITALIA 59521 61159 102.8
FRANCIA 17084 29398 172.1
ALEMANIA 24170 25085 103.8
ESPANA 22479 25538 113.6
ARGENTINA 14023 16128 115.0
MEXICO 8098 11855 146.4
R. UNIDO 6148 9209 149.8

10



COXLONB 011 willo 1209
1L E 4134 427y 103 5
3RANLL 2757 4702 148§
SN2 2671 3375 126.4
NCECHA 542 3084 369.0
1{OLANDA 33718 2849 &§3.9
CE/ 2696 2275 8§44
AUSTRIA 2387 1908 79.9

PORTUGAL 2368 2650 111.9
FINLANDIA 1560 1980 126.9
OTROS 45343 52244 115.2

TOTAL 303845 339522 111.7

La ley, en esencia expone sancionar a todas aquellas naciones que de una forma u otra
ayudan econémicamente a Cuba, prohibiendo fundamentalmente cualquier inversion que
se realice en la pequena isla caribefia. Como respuesta a esta injusta medida del gobierno
americano, rodos los paises que se afectan con la ley, han protestado en su contra,

manifestando su inconformidad.

En el entorno interno del pais, dada la crisis que caracteriza el periodo especial de Cuba,
a partir de la desintegracion del blogue socialista, y en consecuencia la limitacion de
entrada de recursos al pais, las empresas estatales no podian ya llevar a cabo
eficientemente sus funciones , pues empezaban a carecer de esos recursos, que en su
mayoria se encarecian de provenir de paises capitalistas, por lo que el gobierno adopta la
posicion, de jacilitar a los particulares abrir sus propios negocios, ddndole un servicio
directo a la poblacion. Esta solucion se regula con la Ley del Trabajador por Cuenta

Propia. Mds adelante surge la Ley de Impuestos, como complemento de la anterior ley.

El Ministerio de Turismo de Cuba (M IN.T.U.R) es el encargado de elaborar y dirigir la

politica de desarrollo del turismo en el pais. Regula y fiscaliza la actividad turistica , la

11



e ex Hevada a cabo por corporaciones cono CUBANACAN. GATTOTA, GRAN CARIBLE.
HORIZONTES, ISL.AZUL., PUERTOSOL., CUBAMAR. MERCADU Y CUBATUR. Dichay

COrpOraciones operdan instalaciones (anto propias Conto DHXLAs Con enmpresas extranferas.

12



CAPITULO I LA MERCADOTECNIA. MARC Q) TEORICO.
CONCEPTO DE AMARKETING
. TECNICAS DEL MARKETING.
. TIPOS DE MERCADOTECNIA :
. MERCADOTECNIA DE TURISMO.
. MERCADOTECNIA DE SERVICIO - SALUD.

2.]. LA MERCADOTECNIA EN UN MUNDO CAMBIANTE: SATISFACTOR DE
NECESIDADES HUMANAS:

Es la nueva concepcion filosofica de la Mercadotecnia. Una sintesis de la definicion de la
nueva mercadotecnia.

-

La Mercadotecnia esta en todas partes, por lo que todos necesitamos saber algo de ella.

La Mercadotecnia es la funcion empresarial que identifica las necesidades y los deseos de
los clientes de una organizacion, determina cudles mercados puede atender mejor y diseria
los productos , servicios y programas para servir a dichos mercados. Es mucho mds que

una funcion empresarial aislada: es una filosofia que guia a toda la organizacién.

La meta de la Mercadotecnia es lograr la satisfaccion de los cli , de a rentabble,
creando relaciones llenas de valor con los clientes importantes. El departamento de
Mercadotecnia debe trabajar en unién con otros departamentos de la empresa, con otras
organizaciones del sistema que genera valor, por lo que se requiere que todos los
miembros de ella piensen como clientes, y que hagan lo posible para lograr y ofrecer mds

valor y satisfaccidn a estos.

13



Flsixtenmea mercadotéanico esrd compuesto por vartox jactores gue ceomribiyven al éxito de

W negocio! estraregias acertadas. empleados dedicados. sistemea de informacian solidos,

hrecna aplicacion

Lax empresas rrivnfadoras de hov tienen algo en comun: todas ellas se concentran de

manera  primordial  en el cliente, vy estan profundamente  relacionadas con la

Alercadorecnia.

Como Mercadotecnia no se dbe entender en el sentido antiguo de “'vender' o realizar una

venra,; sino en el-sentido moderno de satisfacer las necesidades de los clienres. Las ventras
s6lo representan una de las multiples funciones de la Mercadotecnia, y con frecuencia no

es la mas importante; forma parte de la “'mezcla mercadotécnica (producto. precio. plaza

Vv promocién- publicidad ).

A la Mercadortecnia la definimos como un proceso social y administrativo mediante el cual

las personas y los grupos obtienen aquello que necesitan y quieren, creando productos y

valores e intercambidandolos con terceros.”

El concepto de la mercadotecnia sostiene que para alcanzar las metas de la organizacion
se deben definir las necesidades y los anhelos de los mercados meta, a los que se les deben
proporcionar las satisfacciones requeridas con mayor eficacia y eficiencia que la
competencia. Este concepto ha tenido formas muy curiosas de definirse, por ejemplo:
“Encuentre wuna necesidad y satisfdgala’( Kaiser Sand and Gravel ); “‘Volar, servir”

¢ British Airways )y “No estaremos satisfechos hasta que usted no esté satisfecho” (GE).
El lema de J.C Penney también resume el concepto de mercadotecnia: ** Hacer todo lo

posible para dar al cliente valor, calidad y satisfaccion por su dinero 3

Por lo general se confunde el concepto de venta con el de mercadotecnia. Para demostrar

lo contrario, se identificard cada una de ellas de la siguiente forma:

“ Kotler Philip, Armstrong Gary. Mercadotecnia . Sexta Edicion. Prentice Hall. pag. 5
5 Kotler Philip, Armstrong Gary. Op. Citada. pag.14



Pwno de Enfoqre Medios Fines.

prartida

Fabrica Productos Ventas v Ultilidades por

existentes promiociones volumen de ventus.
£l concepto de venras.

Mercado Necesidades Mercadotecnia Utilidades mediante la

de los clientes Inregrada. satisfaccion de los clientes.
El concepro de mercadotecnia.
Fuente: Philip Kotler- Gary Armstrong. Mercadotecnia. Sexta Edicion. -

Los retos para la mercadotecnia de los arios 90, surgen dado al gran dinamismo del
entorno global. Las empresas actuales estdn luchando con una competencia global cada
vez mayor, con la afectacion del ambiente, con el estancamiento econoémico y con infinidad
de problemas economicos, politicos y sociales. Sin embargo estos problemas también

ofrecen oportunidades mercadotécnicas.

Los nuevos retos que tiene que enfrentar la mercadotecnia son:
1) . La globalizacion veloz.
2). La economia mundial cambiante.

3) .La necesidad de actos mds responsables de cara a la sociedad.
El primero de ellos expone que las distancias geogrdficas y culturales han disminuido

gracias a la llegada de los jets, los faxes, las computadoras globales, las conexiones

relefonicas, las transmisiones mundiales de television via satélite y otros avances técnicos.
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Fxter ha permitido que las cmpresas expandan notablemenie los mercados geograficos que
cubren, las compras v la produccion Kl oresultado es o entornag  mercadotécnico

mnchisimo mas complefo. tanto para las empresas comao para los consuniidores

Kl segundo desatio argumenta que la lenditud de la cconomia mundial ha producido
tiempaox  dificiles para consumidores v comerciantes. La gente tiene muchisimas nuas
necesidades que antes. pero en muchos lugares, la gente no tiene recursos para comprar
los bicnes que necesita. Los mercados cuentan con personas con necesidades v con poder

adquisitivo, pero en muchos cdasos este ultimo no existe.

La situacion economica actual es fuente de problemas y oportunidades para los
comerciantes. Mientras que unos se encuentran afectados por la disminucion de la
demanda y no esperan grandes posibilidades para crecer; otros encuentran soluciones
nuevas para los problemas de cambio de consumo. Con la estrategia “"mds por menos”, la
cadena minorista mds grande de EE.UU, Wal - Mart, llegé a ser lider en el mercado en

base a dos principios: " Garantizamos su satisfaccion " y * Siempre vendemos mds

bararo”.
Y el ultimo reto del entorno mercadotécnico actual explica que se estd exigiendo a las
empresas, cada vez mds, gue asuman la responsabilidad de las repercusiones sociales y
ambientales que producen sus actividades.

El nuevo panorama de la Mercadotecnia estd enfocado a que:

. Las empresas nacionales no pueden ignorar a los mercados, a las necesidades de los

clientes, ni a la competencia global.

. No pasar por alto los mercados emergentes, las tecnologias ni las nuevas corrientes

administrativas.
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Enicnder que siemercado. sus clicnies v la necesidad de oficeceer valor este cambiando

Las cmprosas deberan divigirse a los clientes, v rodo (o que hagarn deberd ser impulscado

porlos mercados. No basta con el impulso de los productos v la 1ecnologia.
22 TECNICAS DE MARKETING.

Las técnicas de Markering estan basadas en un proceso que comprende los puntos

Lo Kd
siguientes.

1- Plan de Marketing - Se basa en el estudio del producto o servicio turistico, del mercado,

de su oferra y demanda, la segmentacion de la demanda, determinar las metas y objetivos,
establecer que politicas de estrategias y tacticas deben seguirse para incidir y posicionarse
en el mercado, establecer las previsiones y prondsticos del plan, establecer la politica de

precios, estudiar el ciclo de vida del producto: introduccion, lanzamiento,

expansion, consolidacion y declive.

2- Promocion Tuwuristica: Basada en la informacién, a través de los medios de
comunicacion, oficinas de turismo, ferias de turismo, la publicidad y las relaciones

publicas.

3- Comercializacion: Basada en la politica de distribucion, establecimiento de canales de
distribucion. Atiende las técnicas del “merchandising’ o mercadeo, es decir la promocion

en el lugar o punto de venta. En el sector de Turismo los principales canales de

comercializacion son las : agencias de viajes.

Comao seleccionar los mercados meta.

¢ Montaner, Jordi. Estructura del Mercado Turistico. Edit. Sintesis. Espafna. Pag.269.
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Lo segmentacion mercadotécnica revela las oportunidades que tiene la empresa en an
segmento del nercado. Posteriormernte la empresa tendra gue evaluar los dilerenies
segmienios v decidir hacia cudnros v cuales enfocarcd la mira A continuacion se analizan la

formas en que lay empresas evaliian v eligen los segmentos meta.

La evaluacion de los diferentes segmentos meta consiste en el andlisis de tres factores: el
ramaiio v el crecimiento del segmento, el atractivo estructural del segmento. asi como los

objetivos v recursos de la empresa.

Los gerenres de Mercadotecnia necesitan medir el ramario del mercado corriente v futuro
para dar cumplimiento a sus responsabilidades. Se basan inicialmente en la medicion y
pronostico de la demanda, luego segmentar el mercado, definir el mercado meta y el

posicionamiento para la ventaja competitiva.
El término_mercado ha adquirido multiples significados; el mds general y original es el que
se refiere a un lugar donde los compradores y los vendedores se reunen para intercambiar

bienes y servicios.

Para los mercadologos y nuestro contexto, un mercado representa la serie de compradores

presentes y en potencia de un producto o servicio.

Un mercado estd compuesto por la serie de compradores, y una industria por la serie de

vendedores.

El mercado meta esta compuesto por la serie de compradores que comparten las

necesidades o las caracteristicas que la empresa ha optado por atender.

El tamafio del mercado depende de la cantidad de compradores que puede haber para una

oferta particular en el mercado.
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Los compradores en potencia 1enen (res cardcterisiiceas: Heres ingreso Vo aeeeso.

Se distinguen varios tipos de mercados:

Mercado porencial: Compuesto por la serie de consumidores que manifiestan cierto grado

de interés por un producto o servicio dado.

Mercado existente: Compuesto por los consumidores en potencia que tengan interUs,
q

ingreso v acceso a un producto o servicio dado.

Mercado existente calificado: Existe cuando se restringe las ventas a ciertos grupos. El
resto de los consumidores fuera de estos grupos que tienen interés, ingresos, acceso y las

califcaciones necesarias para el producto o servicio clasifican en este tipo de mercado.
Mercado atendido: Es la parte del mercado existente calificado que se decide atacar.

Mercado penetrado : Estd compuesto por la serie de consumidores que se han adquirido el

producto.

Para medir la demanda actual, el mercaddlogo se apoya en algunos métodos prdcticos.
Esta demanda se desintegra a su vez en tres demandas:

. Demanda total del mercado: FEs el volumen total de un producto o servicio que compraria
un grupo de consumidores, en una zona geogrdfica, en un lapso, en un entorno de

mercadotecnia, bajo un nivel y una mezcla de esfuerzo de mercadotecnia de la industria

definidos.

La demanda total no es una cifra fija, sino depende de condiciones definidas,; por ejemplo:

nivel y mezcla de esfuerzo de mercadotecnia de la industria, condiciones del entorno, etc..
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Demancda de la_ zona de _mercado: Se oestima ol potencial del mercado de diferenies

cindades, estados ¢ incluso paises. Lo coterior ex necesario debido a que las empresas
enfirentan el problema de seleccionar los mejores territorios parea las ventas v distribuir sie

presupuesto para mercadotecnia en forma optima entre dichos erritorios.
Para la estimacion del potencial del mercado nos apoyamos en dos mérodos:

. El mérodo de la composicion del mercado ( para bienes empresariales ).
Consiste en identificar a todos los compradores en potencia de cada mercado, asi como

estimar sus compras potenciales.

. El método del indice de los factores del mercado.( empresas de bienes de consumo ).
Las empresas de bienes de consumo tienen que estimar el potencial de las zonas del

mercado.

. Parte real del mercado y las ventas : Para estimar las ventas reales de la industria en su
mercado se requiere identificar a los competidores y usar algin método para estimar las
ventas de cada uno de ellos: ( Pronmndstico de la demanda futura, Encuesta de las
intenciones de los compradores, Conjunto de opiniones de vendedores, Opinion de expertos
).

)

Es importante tacar que las empresas estiman la parte del mercado que corresponde a

sus competidores con objeto de juzgar su actuacion relativa.
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D3 LA ANERCADOTECNLA DE SERVICIONS Y SU DIFERENC LA CON LA
MERCADOTECNLL DE PRODUCTOS

Lea Mercadoteenia de Servicio es una mercadorecivia menaos tangible.

La comercializacion de los servicios se distingue por los siguientes aspectos: cardcter
intangible, inseparable, variable y perecedero. Las estraregias que se aplican en los

servicios se orientan a la diferenciacion, calidad y productividad de los mismos.

- . a7 3 ’
En su origen la mercadotecnia se utilizaba para vender productos materiales; pasando por

alto la comercializacion de otras cosas.

La naturaleza del servicio consiste en que es la actividad o beneficio que una parte puede
ofrecer a otra, y en esencia es intangible y no deriva en la posesion de nada. La empresa
cuando disefia sus programas de Mercadorecnia, debe atender cuatro caracteristicas de los

servicios: su cardcter intangible, inseparable, variable y perecedero.

. Intangible

Estd dado porque los servicios no se pueden ver, saborear, sentir, escuchar ni oler antes de

comprarlos.

Los compradores para reducir la incertidumbre, buscan indicios de la calidad de los
servicios, como ubicaciones, personas, equipo, materiales de comunicacion y precios que
pueden ver. Por lo que entonces la tarea del prestador de servicio consiste en hacer que el
servicio resulte tangible. Las personas que comercializan servicios tratan de sumar
tangibles a sus ofertas intangibles; a diferencia de los que comercializan productos que

tratan de sumar intangibles a sus ofertas tangibles.
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Inseparable.

(o praoducta es producido. almacencadeo, despucs vendide., yomics adelante consumido. Pero

lox servicios primero son vendidos v despuis producidos v consuniidos al niismo ticnipo

i servicio es inseparable porque los servicios no se pueden separar de su prestador,
rerese de una persora o una maquinia. Si la persona ofirece ¢l servicio. en tal caso la
persona forma parte de dicho servicio. Coma el cliente rambién esra presente cuando se

produce el servicio, la interaccion entre el prestador v el cliente se convierte en un rasgo

especial de la comercializacion de los servicios.

Variabilidad.

Un servicio es variable porque la calidad del servicio depende de quien lo ofirece y: de

cudndo, como y donde se ofrece.

La calidad del servicio de un solo empleado varia de acuerdo con la energia y el estado de

dnimo que tiene en el momento que establece contacto con cada cliente.

Algunas de las medidas que toman las empresas de servicio para el conrrol de la calidad

son.
. seleccionar y capacitar a su personal con sumo cuidado.

. proporcionar incentivos a los empleados para reforzar la calidad..

. Perecedero.

Un servicio es perecedero porque los servicios no se pueden almacenar para venderlos o

usarlos mdss adelante.
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serta 1o problema cuando la demeander oy

ld carderer perccedera de los servicios io roepr

consicune Pero cuandeo éxta flucting. las cmpresas de servicias suclen rener graves

prahlenias

Loy negocioy de servicios son mds diticides deo administrar siose usan los enfogues
1radicionales de comercializacion. No asi para el caxe de los negocios de los productos, vea
quee estos son bastantes parecidos v pernancecen en los anaqueles en espera de los clicrires

i este negocio of clionre interactiia con el prestador de servicio, cuva calidad de servicio
es menos segura yomas variable.. El resulrado de servicio no esta sigeto solamente al
presrador de servicio. sino rambién a todo ¢l proceso que sustenta su produccion. Por tanto
la comercializacion de servicios reguiere mas que la mercadorecnia tradicional de las 47

la mercadorecnia interna V' la mercadotecnia inreractiva.

La mercadotecnia interna significa que la empresa de servicios debe capacitar y» motivar
en forma ¢eficaz a los empleados que tienen contacto con los clientes, asi como a todo el

personal de apoyo a los servicios para que trabajen en forma de “equipo” a fin de

proporcionarle satisfaccion al cliente.

Para que la empresa pueda proporcionar servicios de gran calidad, en forma consistente,

toda la organizacion debe perfilarse hacia los clientes. De hecho la mercadotecnia interna

debe preceder la mercadotecnia externa.

La mercadotecnia interactiva significa que la calidad percibida del servicio dependerda

sobremanera de la calidad de la interaccion entre el comprador y el vendedor.

En la comercializacién de productos, la calidad del producto casi nunca depende de la
Jorma en que se obtiene el producto. Sin embargo en la comercializacién de servicios, la
calidad del servicio depende ranto del prestador del servicio como de la calidad del
servicio prestado. El cliente no sélo juzga la calidad de los servicios por su calidad

técnica, sino también por su calidad funcional ( si se inspira interés y confianza).

23
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Las cmpresas de servicios enfreman tres tareas de omercadorecina basica: aumeniar sns

diferencias competitivas, la calidad de sus servicios v la productividad.

(Una e las formas principales para que la cmpresa de servicios se pueda distingar
A4

consiste en ofrecer mavor calidad, en forma consisternte que sus competidores.

La conservacion de clientes es quizcas la mejor medida de calidad: es decir la capacidad de
la empresa de servicio para conservar a sus clientes depende de la consistencia con la que
les proporcione valor.El prestador de servicios tiene que identificar las expectativas de los

clientes que tiene a la vista en cuanto a la calidad de los servicios.

Desafortunadamente la calidad de los servicios es mas dificil de definir y juzgar que la
calidad de los productos. Un ejemplo: es mds dificil conseguir consenso en cuanto a lua

calidad de un corte de cabello que en cuanto a la calidad de una secadora para el cabello.

2.4. LA MERCADOTECNIA EN EL TURISMO.

La garantia de los productos y servicios que se ofertan en el mercado turistico para los
consumidores potenciales es la clave del éxito del negocio. Mds que un tratamiento
comercial, merece especial atencion la satisfaccion de necesidades de los turistas
demandantes de esos productos y servicios. Para ello se impone wuna comunicacion
comercial lo mds idonea posible que se logra a través de las modernas técnicas del

Marketing, de la publicidad y de las relaciones publicas.

El Marketing turistico es aquel conjunto de métodos y de técnicas, basados en una actitud

de investigacion, de andlisis y de constante revision, que van encaminadas a satisfacer en
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leax snrcjores condicrones psicosociaddes las necesidades e los ruristas, de las poblaciones
it Lon aeogzen vode las organizaciones tristicas (CRpresas, FRSTHCiones v asociaciones

QHe QFertan 1o produclos Vo servictos e un mercado e perfecia libre enmproesea

Exta definicion se complementa con la mezcla del marketing ¢ marketing-nux ). o sea la

teoric de las 41

7- Producto Turistico: El producto o servicio turistico se caracteriza por un: adlojamiento,
2/
deportivas,

mansporie,  restauracion,  informacion  ruristica,  actividades  culturales,

recreativas, etc., con sus caracteristicas de calidad, marca, prestigio, rasgos distintivos o

diferenciadores y_funcionales, presentacion.

2- Mercado: £l mercado basado en la oferta y la demanda de productos y servicios

turisticos que debe ser estudiado en cuanto a:

Oferta propia: Estudio de sus caracteristicas y comparacion con la oferta de la

competencia.

Demanda de la clientela turistica: Estudio de la demanda potencial y real basada en la

segmertacion, atendiendo a las caracteristicas de cada segmento social en cuanto a

necesidades, motivaciones, poder adquisitivo y caracteristicas personales: edad, sexo,
estado civil, nivel de estudios, profesion, trabajo.

3 .- Precio: El valor del mercado de los productos turisticos con una relacién directa con
la calidad de los mismos, precios de costos de produccidn, comercializacion, almacenaje y
gastos generales directos e indirectos.

4 -~ Distribucion, publicidad y promocion: La distribucion de los productos turisticos se

realiza por varios canales de comercializacion entre los productores de servicios turisticos

7 Montaner, Jordi . Op. Citada. Pag.267.
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viios clicntes o dentandanies de los miusmos, previa promocion de esios en el mercado a

traves  de una anformacion comercial v persuasion,  desarrollada con o campanas de
publicidad v relaciones publicas. Tambeén  disponenios de centros de informacion

permanente, oficinas de anformacion turistica o periodicos, Jerias salones de turismo.
jornadas comerciales

El esfuerzo del marketing consisie pues en obrener una eficiencia de la combinacion éptima
( coordinacion y dosificacion ) de los elementos del marketing- mix, con el fin de atender
los volumenes de venta y los beneficios deseados. Previamente, la empresa que busca
definir v mejorar su estrategia del marketing- mix riene necesidad de informaciones que
son reunidas v analizadas en diversos estudios que sirven posteriormente para adoptar una

serie de politicas con el proposito de obtener un posicionamiento- consolidacion de los
productos y servicios.

El objetivo del marketing es obrar para complacer y servir las necesidades de los clientes,
con provecho. En este marco, el marketing es prdacticamente un plan seguro. ;Como actuar
con éxito? La diferencia entre la venta- actitud corriente entre los profesionales del
turismo- y el marketing, estriba, por parte de este ultimo, en conocer y satisfacer las

necesidades del cliente, pues en la venta prima las necesidades del productor.

El marketing se convierte asi en un proceso permanente. Es necesario conocer siempre las
necesidades de la clientela turistica.

La aplicacién del Marketing al sector de Turismo es quizds mds necesario que en otros
sectores, ya que él presemd particularidades importantes con relacion a los servicios o

productos corrientes. Por una parte, la demanda turistica se caracteriza por una muy gran
elasticidad en relacion a los niveles de ingresos y precios, y es sensible al contexto politico
social. Por otra . el producto turistico es un producto rigido ofertado por un gran numero

de empresas o entidades diversas. Su rigidez se explica con lo que afirma Robert Lanquar:®

® Montaner, Jordi. Op. Citada. pag.269.
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12¢ hecho lo que se ofrece turisticamente no es movible, ni puede almacenarse, los
Servicios turisticos  se consumen sobre ol erreno. El hotel. el aereopuerto, la base de las
actividades de la civilizacion del ocio no pueden ser transferidos al finalizar la temporada
turistica a olra region. No pueden adaptarse a las variaciones de la demandea en el ticnmpo
voespacio. La rigidez esta dada por la fuerte proporcion de los costros fijos en el rotal de
gastos v de la estructura del pasivo de las empresas turisticas sobre las cuales pesan

gastos financieros importantes .

Es obvio que el Turismo se ha convertido en nuestros dias en una necesidad inherente a la

vida moderna, y por ende como un instrumento eficaz de su desarrollo socioeconémico y
cultural.

2.5.LA MERCADOTECNIA DE SERVICIO DE SALUD

N
El Turismo de Salud, es una modalidad del producto turistico cubano que clasifica dentro
del negocio de los servicios; pues reune las cuatro caracteristicas de los servicios: cardcter

intangible, inseparable, variable y perecedero.

¢ Por qué Turismo de Salud ?

De hecho implica el traslado o movimiento temporal de personas o grupos ( extranjeros)
de su lugar de residencia habitual hacia otro diferente, y para el caso, por motivos de
salud, en el que no ejerce ninguna actividad lucrativa, generando obviamente multiples

interrelaciones de importancia social, econémico y cultural.

Cuba, dado su gran desarrollo en el campo de la Medicina, que ha trascendido los limites -
nacionales, y por ende en la Salud, ha ganado el reconocimiento y prestigio internacional.
Este mérito se convirtié en una oportunidad para explotar como una via mds de captura de

divisas al pais. Por lo que es un nuevo mercado receptivo que se abre al mundo externo, y
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otra alternativa que ofrece ol Turisno de Cuba, ademas de los yvea tradicionales: playve,

Crucero, easa, Negocio

Fxte tipo de servicio estad orientado a satisfacer las necesidades curativas, de relajamiento
Vvode distraccion de un segmenro que demanda este producto: salud. El mismo tiene la
peculiaridad que es muyv heterogéneo, pues atiende diferentes enfermedades, tratamientos,
niveles de complejidad v por ende ingresos, edad, sexo: por lo que s¢ considera un turismo

muy especializado.

Para lograr lo anterior, la mercadotecnia primero identifica las necesidades y deseos de
los clientes, determina los mercados que puede atender mejor y luego disefia los productos,
los servicios y programas que se adecuen a esos mercados. Asi nos encontramos ante urn

proceso social y administrativo.
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CAPITULO T METODOLOGLA DE INVESTIGACION.

Ll presente trabajo tiene el siguiente planteamierno del_problema a investigar: Detectar en
el mercado mexicano un posible consumidor potencial del producto nwistico cubano:

Turisrmo de Salud.

El objetivo del mismo responde a: demostrar el interés del consumidor mexicano hacia el

producto turistico cubano en la modalidad de Turismo de Salud.

Como supuestos bdsicos de la investigacion planteamos:

. El Turismo de Salud es una de las modalidades del producto turistico cubano que ha
tenido aceptacion en el mercado mexicano debido a la efectividad del tratamiento, al costo

del mismo, a la cercania de México a Cuba.

. Este producto esta contemplado en el programa de venta de las agencias de viajes que

comercializan Cuba como destino turistico.
3.1. CARACTERISTICAS DE LA INVESTIGACION.
3.1.1. Alcance de la Investigacion:
1) Informacion primaria.
El alcance de la investigacion va a expander las agencias de viajes mexicanas del Distrito
Federal que promocionan a Cuba como destino turistico, y parte de la poblacion que haya

visitado a la isla.El tamario de la muestra es de 20 ejemplares ( agencias de viajes ). Vale

la aclaracion que la investigacién se circunscribe a este ramario, debido a los factores

siguientes:
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Condicidn de becada extranjerae el financianiiento que recibo por este conceplo me

impide extender la investigacion de campo a otros estados ).

Limitacion de tiempo, pues la beca que se me ha otorgado se limita a cinco meses para la

elaboracion v defense de la tesis.
La seleccion de la muestra es aleatoria.

2) Informacion de fuentes secundarias.

Va a estar formada fundamentalmente por aquella que me facilite la Secretaria de Turismo

y la Secretaria de Salud de México.
3.1.2 .Definicion del ripo de investigacion a realizar.

Por las caracteristicas del tema a investigar: poco conocido entre la poblacion mexicana,
dado fundamentalmente por la pobre divulgacién del mismo, asi como insuficiente
informacion al respecto, consideramos que es una investigacion del tipo exploratoria, que
luego se convertird en descriptiva, por la necesidad de ir presentando a grado de detalle

las caracteristicas del producto.
3.1.3. Unidades de andlisis.

Estardn conformadas por las agencias de viajes mexicanas que comercializan a Cuba

como destino turistico , y la poblacion que de una jorma u otra ha visitado la isla alguna

vez.

A partir de lo anterior determinamos la poblacion, la cual responde a esas caracteristicas,

delimitando que serdn las agencias de viajes del Distrito Federal. Las
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miisnias deben conocer sobre Turismo de Salud, vy la muestra se obticne de dicha poblacion
et i tamaiio de 20 elementos. ¢ Ver Anexo No.l .

3 1.4 Tipo de muestra.

El tipo de muestra scleccionada en nuestra investigacion es no probabilistica. pues
depende de causas relacionadas con las caracreristicas de la investigacion. El rabajo me
lleva a un proceso de toma de decisiones de las organizaciones y/o grupos de personas. asi

como del investigador.

Este tipo de muestra es consecuente con el disefio de investigacion del trabajo, o sea

exploratorio.

Las personas y agencias de viagjes seleccionadas serdan sometidas a encuestas, con el

objetivo de documentar ciertas experiencias.

3.2 . INVESTIGACION DE CAMPO EN AGENCIAS DE VIAJES.

Para desarrollar este acdpite, nos valimos del instrumento de dicion: encuestas. Las
mismas se aplicaron a las diferentes agencias que comercializan Cuba como destino

turistico, y abordaron ocho preguntas, partiendo de lo general a lo particular.

Pregunta No. 1: ; Qué tan frecuentes trabajan ustedes los paquetes turisticos a Cuba ?

¢ Cudntos al mes ?.

Pregunta No.2: ; Cémo promueven ustedes los paquetes turisticos a Cuba ?

( ventas personales, boletos, folletos).

Pregunta No.3: ; Cudles son los destinos turisticos mds vendidos de Cuba ? ( ver si

participa en Turismo de Salud ).
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Proguoiag No 3o Tiene conocimicnto del gradlo de sarisfaceion de los clientes que viajan a

Cuba ? 0 Qué comeniarios tiene al respecto

Pregrona No 5:: Ha parricipado usted cn algun paguete ruristico a Cuba ? o Por qudé

medio se sintic motivado para llevar a cabo esta actividad ?
Pregunta No.6: . Qué respuesta ha recibido de las promociones de viaje ?

Pregunta No.7: ; Ustedes como agencias conocen y/o manejan este tipo de producto ?

éCudl es la reaccion del cliente ?
Pregunta No.8: ; Qué tan comun los mexicanos consumen el producto:.Turismo de Salud?

Al visitar las diferentes agencias de viaje, previo a la realizacién de la actividad
investigativa hacia presenracion de la carta de autorizacién que me expidié la Oficina de
Representacion de Promocion de Turismo de Cuba en México, facilitandome asi mi

trabajo.Los resultados que arrojé dicha investigacion fueron los siguientes:

Pregunta No.l: Entre las agencias encuestadas que manejan gran cantidad de paquetes
turisticos al mes, con un alza significativa durante la temporada alta, esta ultima a diario,
comprendiendo los meses de diciembre a marzo( incluyendo la Semana Santa ), asi como
los meses de Julio y Agosto, estan: As tours, con 150 paquetes turisticos mensuales como
minimo,; Tips Travel con 120; Asis Tours con 120 ( servicio terrestre, avion y hotel ) y mas
de 100 ( solamente aUreos, es decir el cliente compra -nicamente el boleto, pues el
hospedaje lo tienen garantiéado con un particular: por lo general amigos ), sumando entre
los dos mdas de 230 al mes; Despacho Turistico, unos 200 paquetes al mes

aproximadamente.( Ver Anexo No.2 ).

Viriales Tours, es la agencia que mds se destaca por este concepto, pues maneja mds de

1000 paquetes al mes en temporada alta, y ms de 500 en baja.
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Por oo lado. las agencias con menos ventas de paquetes iuristicos son: Sol vy Son, con wun
promedio de 30 a 35 paquetes en iemporada alta, y 16 a 20 en baja; Acuario Tours, con
64 al mes. con una frecuencia diaria: Tainos Towrs, durante la temporada alta, trabajan
los paquetes a diario. 60 al mes aproximadamente; Charlys and Travel, con mds de 60 al
mes durame la alta, v 30 en la baju: Cosmos Servis con 35 al mes. 3 mas de 70 en

temporada alta. ( Ver anexo No. 2 ).

Es valido apuntar que en el caso de Cubana de Aviacién, no trabaja con paquetes: su

SJuncion es solamente vender boletos de avion.

Pregunta No.2: La promocion de los paquetes turisticos se realiza a través de los
siguientes medios: Folletos, Boletines Turisticos, Ferias, Prensa, Internet. este ultimo para
el caso especifico de Viriales Tours .Otras agencias como Despacho Turistico, tienen
vinculos con empresas, que van a la isla por cuestiones de negocio, como tambien de *

vacaciones,; viendo por ende que tratan con un segmento de altos ingresos ( Mc.Donald,
Televisa, Martel, Ensuerio ); clientes muy especiales que viajan en primera clase, y pagan
lo que sea por tal que todo sea perfecto. También ventas personales, que es una forma muy

directa de promocionar el producto.

El resto de las agencias manejan los mismos medios de promocién, con alguna distincion
pequefia como Bolsas, la prensa Excelsior, propaganda individual. La promocién mds
comun e informal es la que se trasmite de *“boca en boca”, y que a su vez ha sido muy

efectiva.
Pregunta No.3: Los destinos mds vendidos de Cuba son La Habana, Varadero. En Viriales

Tours, ademds de estos se encuentra: Santiago de Cuba y Playas del Este.El producto

Turismo de Salud, en su mayoria no lo manejan, pues no es su perfil fundamental, ademads
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porgue lo gue demandar: sicmpre es tirismo de placer  Existe escasa informacion en las
agencias sohre el producto. a pesar que disponen de marerial que Hega a iravés de la

represemtacion de Cubanacan en México.

Todas las agencias encuestadas coinciden en este punio: muy poca divelgacion  del
producto: el hecho de desarrollar una campaiia publicitaria en torno al niismo es una idea
que o Cpreocupa’ implamar a la entidad como funcicn prioritaria denrro de sus
actividades, lo que trae aparejado que se desconozca la actividad, y por tanto exista poca
afluencia del mismo. Gusta seguir el mismo contenido de trabajo que hasta ahora habian

desarrollado, satisfacer de una forma u otra la demanda creciente del turismo de placer.

Lo anterior implica que cambiar en la mente del cliente la imagen de Cuba es un problema
dificil de resolver en primera lugar, lo que no significa que se pueda lograr, pero que lleva
algun tiempo para obtener otros resultados. De ser asi diversificariamos aun mds nuestra

oferta turistica.

La agencia que le ha dado importancia al producto y lo ha incluido en su contenido de
trabajo ha sido Tips Travel; con bastante frecuencia lo manejan con Servimed. Lo
promocionan por periédico y prensa especializada. Al respecto comentan que la Secretaria
de Salud de México se quejo sobre este trabajo, y gravo con impuesto. En respuesta a esta
represalia, la agencia adopté como estrategia, captar algunos médicos y llevdrselos a
Cuba para que vivieran la experiencia personal de estar en salas, participar en

tratamientos.
La Eurolatino, también ha atendido Turismo de Salud, y lo manejan por paquetes.

Asistur cuenta con una especialista, la que plantea que si disponen de toda informacion

actualizada.




Ax Tours expuso gque ellos manejaon twismo de deporte, grupos de alto rendimiciio. Sin
embargo en of momento de la encuesta, planteé que su representae en La Habana, en
esos dias aviso de un Congreso huernacional de Oftalmaologia, entonces la agencia asuntio
su papel en este sentido. haciéndole Negar la infornacion a doctores de la rama.

ceontformcido pagqrietes para el evenro

Pregumta No.Jd: La respuesta por lo general es positiva: Cuba es nnuo cconomica, dado su
cercania a Meéxico, se fascinan con la helleza natural de la isla, de sus gentes: de hecho la
mayoria de sus visitantes son turistas reincidentes.Como parte de su (rabajo eficiente. le
dan un seguimiento al turista desde el momento que le venden un paquete, atentos de su
mds minima inquietud, por medio de sus representantes en La Habana. Existe satisfaccién
completa del cliente. La recompra del paquete se debe al servicio excelenie de sus
representantes , una vez llegado el cliente a Cuba. Ejemplo de ello se encuentran: Acuario
Tours que atiende un segmento de altos ingresos, por lo que sus paqueles valer‘z masde 8
400 délares; para este caso se agrega que sus clientes han tenido excelente experiencia,( el

80% de ellos regresan a la isla por el atractivo fisico y simpatia de sus mujeres: " chicas

guapas ' ), y Taino Tours. En contraposicion algunas agencias como Tips Travel, la
misma Acuario Tours plantean problemas en el servicio de los hoteles por lo que no
corresponden con su costo, problemas en el transporte, la pobreza del pais, lo triste que se
ve,.....Es una ldstima por las amplias posibilidades que tiene Cuba, el magnifico potencial

para desarrollar y explotar el turismo .

Pregunta No.5: La participacion del entrevistado en algun paquete turistico a Cuba ha
sido incentivado fundamentalmente por funciones de trabajo, es decir para promocionar el
producto, saber que es lo que se esta vendiendo, debe ir a conocerlo personalmente. No

deja de tener lugar el valor informativo de las Bolsas, eventos.

En el caso particular de Tips Travel, el entrevistado conoce la isla pues sus padres son
cubanos, y politicamente estd integrado a la Brigada de Solidaridad Antonio Maceo,

manteniendo de esta forma los vinculos con Cuba, ademas de entrar en el giro del turismo,




FExta oficina riene representaciaon en elopars
' /

afictnzeriddo su o apove a la isla caribeia.

cariherno.
Los resultados son bastantes positivos, aceprables. pues en su mayvoria

Proginira No.6:
s promociornca con lo que se vende. Una vez llegado el clicnie a su destino,

corncide lo que
de la mejor manera su

los representantes de las agencias en la Habana, asumen

responsabilidad. Debido a ello, muchos de los ruristas piden mds de lo que se le ofiece en

el paguere Se respera lo promovido en el paguere.

£n el caso de Asistur, dispone del avance recriologico de Inrernet, lo que viabiliza mads la
comunicacion con la Habana, y abarata los costos.

En esta pregunta difiere As Towrs, planteando que si existe irregularidades ( cambio de

hotel, incumplimiento en el horario de transporte). Pero en sentido general esrto no es
representativo.

Pregunta No.7: Excepto Typs Travel y Ewrolarino el resto de las agencias no manejan el
producto, por falta de divuigacion, porque no es su perfil de trabajo. No obstante
manifiestan interés por trabajar este segmento, incorporarlo a su contenido de trabajo,ej:

As Tours,; y otras ya estan pensando en proximos planes incluirlo en su programa, como
Tainos Tours, Sol y Son.
Cosmos Servis, si conoce el Turismo de Salud, y la reaccion del cliente ha sido bueno.

Llegan muy satisfechos de los servicios brindados alld.

Por su lado Acuario Tours plantea, que el turista que solicita este producto es cuando se

considera deshausiado por parte de los EE. UU, y opta por Cuba como ultimo recurso,

pues en México no existe el tipo de tratamiento como: cdncer, cirrosis.
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Como observacion del entrevistado « director de la Agencia ). agrega que es ingporianic

promover este producto por medio de los doctores.

Axis Towurs. en este punto argumenta que st dispone de roda la informacion, incliso
actualizada, adenics de que dispone de uwuna especialista en este producto. Agrega que no
es un rurismo nisivo. En ocasione se les ha presentado casos, que cuando van a Cuba el
estado de la enfermedad es tan avanzada, que no es va oportuno aplicar el tratamienro. La
especialista tiene contacto con Servimed ( empresa especializada en este producto ). a
rravés de un conrrato, donde envian al paciente, y este paga directamente en Cuba; luego

Servimed paga una comision del 10 % a la agencia.

Pregunta No 8: La respuesta generalizada es ..... muy esporddico,... muy escaso o no se

consume el mismo, dado fundamentalmente al desconocimiento de este.

Asistur, sobre el tema de Turismo de Salud, comenta también que como g;neralmenre el
turismo mexicano que va a Cuba, es un turismo de medio- bajo ingreso, pues el servicio a
ofertar es regularmente a precio moédico,; cuando se trata de un tratamiento, no alcanzan el
valor del mismo, a pesar que reconocen que es muy econdémico, a la hora de hacer

comparaciones con otros paises como EE . UU.

El segmento de altos ingresos prefiere ir a los EE.UU, Houston, donde se concentran los

grandes hospitales; existe una mentalidad muy fuerte al respecto en el consumidor, que se
ha mantenido durante afios, ademds de una camparia publicitaria bien consolidada. A
diferencia de Cuba, en este campo de la promocion atin se tiene poca experiencia. Influye
también la propaganda politica negativa sobre la isla, del pais mds poderoso del mundo.

Lo anterior es un comentario que también comparte la agencia Tainos Tours.
Por otro lado,los clientes siempre han visto a Cuba ( propaganda ), como un fenémeno

humanista, y se alarman al informarse del precio, y utilizan este aspecto para cuestionarse

la parte politica. Sucede con frecuencia, que tengan la imagen de servicio humanitario, y
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na comeo via comercial. no lo conciben. Finonces acuden a la Embagpada de Cruba,
manifestando su desacuerdo con el valor del tratamiento. enfocandolo por la parte politica,
v lograr un apoyo de la representacion cubana . canalizando el tratamiento de forma
Qratuita. s un ejemplo mfis de la fuerza que tiene la imagen de un producto en la mente
del consumidor, v lo dificil que reswdta modificarla, para el caso: el aspecto humanitario de

C'uba.

Las pocas agencias que manejan el producto, coinciden en las enfermedades mds

demandadas por el mexicano: vitiligo, cdancer, rerinosis pigmentaria.

Cosmos Servis trata con todo tipo de clientes: altos ingresos, clase media alta, siendo esta
Htima a la que mads le venden Cuba como destino turistico. En ocasiones atienden jovenes
que van por primera vez al pais, y les ofertan precios muy economicos; generalmente les

venden lugares venden lugares de interés, céntricos, historicos.

Eurolatino, sobre el tema argumenta que sus clientes tienen un criterio bastante favorable
del producto; se sienten satisfechos y mds seguros cuando la agencia le da toda la

informacion del tratamiento que les interesa, e incluso piden mds dias de estancia en la isla
como muestra de complacencia. Sobre el turismo que va a vacacionar, un 25 % consume
este producto . Para actualizarse sobre el mismo, solicitan el servicio de turoperadores

mayoristas como Cubanacdn, Cubatur.

Es oportuno aclarar en este punto, que deben ser los médicos quiénes plantearian a sus

pacientes la necesidad de aplicar algun tratamiento segun la enfermedad contraida, y

aprovecharian la ocasion para entonces informar que el tr iento que d de el
posible consumidor- paciente potencial se brinda en centros hospitalarios de Cuba, a
precios competitivos. Posteriormente corresponde a las agencias, como receptora de este
segmento, continuar este proceso, facilitandole y canalizando al cliente el paquete que

incluya el programa del traramiento que demande, satisfaciendo la necesidad de aquel.
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ENto a s vez se considera comeo wia propuesta para promover el producto en canales nicas

objetivos.
La agencia plantea ademds, que el turismo mds frecuenie es el masculino.

La demanda de parejas es escasa.En el turismo juvenil, existe una Jfuerte aceplacion

durante la época de vacaciones escolar.

Tainos Tours, no tiene experiencia en este producto, pero si manifiestan interés en
manejarlo e incluirlo en su programa de trabajo, como plan a corto plazo.No obstante se le
han presentado clientes solicitando informacion al respecto, y han recibido la respuesta
adecuada, como sucedié en una ocasion en la sucursal de Veracruz e incluso le

viabilizaron un paquete con esta caracteristica. Incluso han tenido manifestaciones a favor
del tratamiento del Vitiligo, que ha sido el mas demandado, dentro la poca experiencia del

producto.

Segun el entrevistado, plantea que es un mercado virgen, y que para atacarlo, lo primero

que debe hacerse es concientizar a la gente.

Como presentamos en parrafos anteriores Typs Travel es la agencia que se destaca en la
atencion e interés sobre el producto. La reaccion del cliente es muy buena, y trabajan de 8
a 9 clientes promedio mensual. Antes la devaluacién tenian mds demanda, 20 casos

mensuales promedio. Los deshauciados han encontrado solucion a su enfermedad en Cuba.

La agencia dispone de un tarifario publico que le envia Servimed. Para el caso que se trate
valoran su situacién ( precio ), y el cliente trae su historia clinica, que luego es enviada por
la agencia a Servimed, recibiendo respuesta positiva o negativa sobre mantener el precio
antes valorado por el tarifario, segun la complejidad de la enfermedad para la que
demandan el tratamiento especifico. Existe una experiencia muy grata de este segmento

especializado.
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CAPITULON -STTUACTON ACTHAL DE 1A ECONOMIA MEXTICANA Y SU RELACION

CON EL TURISAT1O.
4. EVOLUCION DE L4 ECONOMIA MEXICANA.

La economia mexicana ha experimentado en los ultimos decenios varias crisis de cardcter
muy severo. Algunas de siwes caracteristicas. entre ellas la fundamental, es que dicha
economia es muy dependiente, es decir sujeta a cambios de la economia internacional, a
los cambios en el comercio de bienes y servicios y a los flujos de capital.

La interrelacion con otras economias, se manifiesta a través de la dependencia

tecnologica, los requerimientos de insumos esenciales rno fabricados en el pais y el intenso
y creciente intercambio comercial con diversos paises, en especial con EE. UU.

Estos factores obsraculizaron el crecimiento “ hacia dentro *, y las aspiraciones de

autosuyficiencia de la economia desembocaron en una proteccion excesiva a los sectores

productivos nacionales, lo cual produjo un descenso sistemdtico de la productividad,

reduciendo asi la competitividad de la economia en el mercado internacional.

El efecto del sector externo en la economia mexicana, a veces se ha manifestado en forma
Javorable, y otras en jforma desfavorable.. Ejemplo de estas ultimas son las bruscas
variaciones en los términos de intercambio. Otros de los efectos ( favorables ) son los
ingresos de divisas por las exportaciones petroleras, y las entradas o salidas masivas de
capital debido a los movimientos en las tasa de interés en los EE.UU. Por lo general el
efecto de la evolucién de la actividad economica de los EE.UU afecta el nivel de actividad
de la economia mexicana, previéndose que esta influencia cada vez serd mds extensa, en la

medida que exisran mayores negocios entre los dos palses, acuerdos bilaterales e intereses

JSinancieros.
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Ler devaluacion de la moneda ha sido wun insiwrumento de la politica economica wtilizado en
mes de una ocasion. Estos ajrstes cambiarios se debe a factores externos, internos o i
severas v la politica

Cuando las fluctuaciones exreriias son niy:

caombinacion de ellos.
de la pérdida de las

cembiaria ha defendido el peso nis alla de lo razonable, a costa
reservas bernacioncales, el cfecro de la devaluacion ha sido mas costoso en lo que a

contraccion cconémica v empleo se refiera, que en aquellos casos que se ha intenrado

eliminar ¢! desequilibrio economico con rapidez. Lo anterior se demostré en las

devalucaciones de 1948, 1976, 1982 v diciembre de 1994,

La devaluacion en México rambién ha obedecido en muchos casos a un exceso del gasto
publico(por lo general ) o privado, llevando a desequilibrios en la balanza de pagos que
deben ser cubiertos con recursos externos, conduciendo a una devaluacién, como la de los
afios setenta por el auge del perréleo mexicano, y la de los afios ochenta. A ello se une la
disminucion de las tasas de crecimiento. Existe wun desequilibrio constante entre el
incremento de la poblacién econdmicamente activa y el crecimiento economico, lo que
genera un desequilibrio en el mercado laboral, traducido en mayores tasas de desempleo y
subempleo, asi como caida de los salarios reales. Esta menor tasa de crecimiento se debe a

una menor rasa de inversion, la que se sustenta en el ahorro interno como externo.
En los ultimos 40 arios, la economia mexicana presento los siguientes fendmenos adversos:

1- una estructura economica con severas distorsiones y rigideces, poco atrayente para la

inversion productiva,
2- insuficiente ahorro interno, ya sea publico o privado,
3- periodos de mucha disponibilidad de ahorro externo, el que se empled para financiar

déficits en la cuenta corriente, generando procesos de sobrevaluacion del peso,contraccion

del ahorro interno y acelerado crecimiento de la demanda agregada.

En la crisis de 1976 y 1982 el déficit de las finanzas publicas jugé wun papel muy

importante. En ambos arios, el desequilibrio fiscal, provocado por una falta de ahorro
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nterno. se compensao con el ahorro exrerno

Durante ¢l periodo de 1983 a 1988 el ahorro interno awumenté y precticamente se
prescindic del ahorro externo. sin embargo el ahorro interno no fue suficiente para cubrir
la inversion v a la vez pagar el servicio de la deuda externa, razon por la cual la inversiéon

disminuvo v como consecuencia de ello se produjo un estancamiento economico.

Este se acentuo dado por las rigideces estructurales de la economia mexicana: control de
precios y del tipo de cambio, severas restricciones al comercio internacional y grandes
subsidios al sector paraestatal y privado.

A partir de la mitad de los 80, se inicié un cambio en la politica econémica, el que se
caracterizé por una mayor apertura hacia el exterior y una mayor preocupacion por el
equilibrio de las finanzas publicas. En 1988, el cambio estructural y la apertura comercial
se generalizaron. Se atrajo a la inversion privada por medio de la venta de grandes
empresas de propiedad estatal y por medio de una menor regulacion en varios sectores, y a
través de politicas para incentivar la competencia en los diferentes mercados; se
equilibraron las finanzas publicas y se mejoro el ahorro del gobierno gracias a un mejor
sistema de recaudacién de impuestos.

4.2. IMPACTO DE LA CRISIS EN LOS HABITOS DE VIAJE.

Aqui presentamos informacion general sobre este punto, como que existe grandes

coincidencias entre los. viajeros y no viajeros, procediendo por tanto con un andlisis
conjunto.

Uno de los principales resultados que arrojé la investigacion de campo a las agencias fue
la reduccion de viajes al exterior y su cambio por viajes al interior. Sobre este ultimo
aspecto, se destaca que viajar a Cancun, destino turistico del pais, es tanto o mds caro que

viajar afuera, mads si se cobra en délares. La imagen de este producto es lo
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maximo °, porque conjuga un lugar geograficamente muy hermoso, en el Caribe. junto
con una gran infraestructura. ademds de muy elitista. Aqui se encuentra una gran
oportunidad para Cuba: vacaciones en el Caribe. er1 hermosos lugares, fuera del pais . v a

menor precio.

A los entrevistados, antes [a crisis solian realizar viajes de | a 3 veces al exterior en el ario.

Acrualmente los viajes se han reducido a la mirad, o los han suprimido del todo.

Como serialamos en pdrrafo anterior, debido a la crisis parte de la poblacion se orienta
ahora a la busqueda de destinos mds cercanos, por ejemplo en lugar de Europa prefieren

EE. UU o Canada.

En los viajes hacia el interior, estos han aumentado, y como caracteristicas de estos: se
recortan dias, se opta por viagjar por carretera en lugar de hacerlo por avion, y se

restringen mucho mds las salidas inesperadas.

También estd: la mayor tendencia a ** llegar con la familia’, para evitarse los gastos de

hotel.

Otro de los efectos de la crisis, es la restriccion en las compras personales y en los
regalos; asi como una mayor tendencia a buscar paquetes turisticos, ya que este tiene entre
sus ventajas: mayor economia, pero como desventaja: la falta de libertad, que implica
tener horarios regulados para las comidas y salidas, y la menor calidad del servicio, pues

sientent que * al vender algo barato le quitan algo a la calidad del servicio*.

Una vez presentada la evolucion de la economia mexicana, a continuacion se hace

referencia al titulo del capitulo:
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4.3. SITUACION ACTUAL DE LA ECONOMIA MEXICANA.

A partir de la devaluacion mas recieme de la moneda nacional, en Diciembre de 1994, el
pais experimento una crisis muy severa, que se traduyjo en una pérdida significativa del
empleo. aumento de la inflacion al 51.97%, una contraccion del ahorro y del gasto publico
v privado, una contraccion de las importaciones, una fuerte contraccion del salario real en

31% y una considerable disminucion del nivel de vida de la poblacion.

La crisis puso de manifiesto los desequilibrios estructurales de la economia: la
vulnerabilidad de wuna estrategia de financiamiento apoyada de manera excesiva en el

ahorro externo, a costa de un deterioro del ahorro interno y los riesgos de permitir una

considerable apreciacion real de la moneda.

Los problemas inmediatos a los que se enfrenté la economia en 1995 fueron: corregir el
déficit en la cuenta corriente, cumplir con los compromisos de la deuda externa, tanto
publica como p¥ivada, responder a los problemas del sector financiero y mitigar la crisis

sobre el nivel de vida de los sectores mas desprotegidos de la sociedad.

En respuesta a esta problemdtica, y asegurar un crecimiento sostenido a largo plazo, se
diserié un programa economico basado en una estricta disciplina fiscal y monetaria para
contener los efectos inflacionarios de la devaluacion, se dio un decidido apoyo al sistema
Jfinanciero para evitar su quiebra y estabilizar los mercados financieros, asi como

implementar medidas para arenuar los efectos de la crisis sobre el empleo y para sentar las

bases de una recuperacion de la acrividad productiva.

El programa arrojo los siguientes resultados: la correccion de manera rdpida y ordenada

del desequilibrio en la cuenta corriente, la que paso de un déficit de 29, 419 millones de

dolares en 1994 a 654 millones de dolares en [1995; se controlaron los efectos

inflacionarios de la devaluacion, con la restriccion severa de la oferta monetaria y el gasto

44




de gobierno: se recobro el acceso a los mercados inrernacionales de capital en poco
tiempo, la deuda publica interna se redujo a casi la mitad de lo que representé en 1994, y

la deuda externa se estabilizo a niveles que representan el 36.5 % del PIB.

La apertura gradual de la economia,debido a las reformas econémicas de los iltimos afios,
llevo a que las empresas exportadoras mexicanas estuvieran preparadas para competir
eficientemente en el mercado internacional. Como consecuencia, la rdpida respuesta del
sector exportador permitié que la correccion del déficit en la cuenta corriente no fuera por
una importante contraccion de las importaciones, sino gracias a un importante ingreso de
divisas producto de mayores y diversas exportaciones, lo que por ende ha convertido el

sector en un pilar para la recuperacion econémica en general.

A fines de 1995, la amenaza de la insolvencia y del colapso financiero desaparecian. La
aguda recesion de la economia ‘‘tocé jfondo” en el tercer trimestre de 1995. La
recuperacioén se presenta prdcticamente en todas las ramas productivas

4.3.1. PIB y tasa de crecimiento anual.

A partir de los afios 60, el pais ha registrado crisis econémicas recurrentes, con
periodicidad casi sexenal que han provocado cada vez menores tasas de crecimiento
promedio anual: para el periodo 1970- 1994, la tasa media anual fue de 3.9 %, y para el
periodo 1981- 1994 fue del 1.4%. Para 1995 la caida del PIB fue de 6.9%..

4.3.2. PIB por actividad economica.

La recesion en 1995 afecto de manera diversa a los sectores de la economia. Lo anterior

se refleja en la disminucion de la demanda interna, tanto en el consumo como la inversion.
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+4.3.3. Evolucion del sector externo.

El sector exrerno fue el principal detonante de la crisis., por lo que su evolucion es de
Jundamental interés en el equilibrio del nuevo modelo econémico que se esitd
desarrollando. La balanza comercial en el primer trimestre de 1996, presentd un superdvit
de 1.673 millones de ddlares, gracias a un notable aumento ( 31% respecto a 1995 ) y
diversificacion en las exportaciones, las que ascendieron a 22 mil millones de dolares. de
las cuales 19 mil quinientos millones fueron exportaciones no petroleras. El superdvir
Jacilité mantener un nivel estable de reservas internacionales de alrededor de 1,400

millones de USD, y a su vez disminuyd las presiones devaluarorias sobre el peso.

BALANZA COMERCIAL.

Miles de millones de dolares.

ANO MESES
E. F. M A M J. J. A S. . N. D. Acum.
1994 -1.46 -1.50-1.33-1.42-1.51 -1.62 -1.54-1.72-1.53-1.63 -1.50 -1.69 -18.46

1995 -0.31 0.47 0.43 0.90 0.99 0.7] 066 069 086 0.72 0.47 0.49 7.09

1996 0.70 0.42 0.55 0.53 055 0.76 045 0.51 0.7]1 0.74 047 026 6.68

4.3.4.Perspectivas del mercado de divisas.

En la década de los ochenta, se da un rdpido crecimiento del endeudamienro y salida del
ahorro interno hacia el exterior. A fines de dicha década, esta tendencia se revierte,
generando una rransferencia externa neta de capitales hacia el pais que permitio financiar
la inversion complementando el ahorro interno. Sin embargo, en 1994 se dio una
importante salida de capitales debido a un deterioro de las expecrativas de crecimiento de

la economia mexicana v a la alza de las tasas de interés en los Estados Unidos a fines de
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aiio. Esto origina que las reservas internacionales del pais caigan a la mitad del valor de
las imporiaciones de bienes y servicios. A su vez, la caida de reservas, fortalece la idea de
insolvencia del pais para cumplir con sus obligaciones [financieras del exterior y se

desencadena una masiva salida de capitales hacia el exterior.

En 1995, el endeudamiento externo bruto. representé 162.5 miles de millones de ddlares,
aumentando 19% respecto al aio anterior. La situacién anterior llevo al pais a que se le
cerrara el acceso a los mercados internacionales de capitales y a una excesiva fragilidad
del sistema financiero. El pago de las principales deudas a corto plazo por parte del
gobierno y a refinanciacion de otras a dos y tres arios permite un mejor manejo de la deuda
externa, lo que ha restiruido la confianza del pais, y se ha traducido en ingresos netos de

divisas al pais en 1995 3 en menores presiones sobre el tipo de cambio a corto plazo.

A diciembre de 1995, la Inversion Extranjera Directa fue de 6.964 millones de USD, es
decir, la segunda mdads alta registrada en la historia del pais, sélo superada por la Inversion
Extranjera Directa de 1994. Los principales sectores a los que se dirigié esta inversién
Jueron manufacruras ( 54% ). el sector financiero ( 19% ) y comunicaciones y transportes
(14% ). Esta mayor inversion hacia el sector manufacturero explica en parte el crecimiento
de las exportaciones en 30% para el primer trimestre de 1996. Estados Unidos es el

principal inversionista con el 63% del toral del I.E.D, seguido de Holanda y Alemania, con

10% del toral de la I.E.D cada uno.

A fines de 1995, las mayores exportaciones, la colocacion de bonos del gobiereno en los
mercados internacionales y los ingresos por Inversion Extranjera Directa han permitido
Reservas Internacionales Brutas de casi 16 millones de ddlares. En 1996, debido a las
posibilidades de acceso de préstamos de los mercados internacionales, la disponibilidad

de divisas ha sido suficiente para garantizar la estabilidad del peso frente al délar.
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4. 3.5 Scctor AMoncetario v Evaolucion de los precios.

Duranie ef primer trimestre de 1996, ¢l incremento del Indice de Precios al Consumicdor

tue de 8§ 3320 B aumento se debid principalmente a los anuncios a fines del rrimesere, de
ajusies  a los precios de algunos producios basicos v el auniento del 12%  a los salurios

minimos. Con el aumento antes mencionado, el Banco de México plantea que el mismio
permitiria una expansion de la oferta mornetaria de 24%, lo que presupone una
relativamenre baja velocidad de circulucion del dinero, v a su vez, la mayor estabilidad en

los mercados monetarios tendria efectos positivos sobre la produccion y empleo.

La politica monetaria realizé una severa contraccion de la base monetaria en mas de 10
mil rmillones de pesos, en el primer trimestre de 1996, lo que significé una caida en el
crédito interno de 21.142 millones de pesos en ese periodo. Esra medida levoe al
Jortalecimiento de la credibilidad de la conduccion de esta politica por parte del Barnco de
Meéxico 3 a disminuir las expectativas inflacionarias, lo cual generara a fu;uro menores

aumentos de precios por parte de las empresas y meayores niveles de inversion y consumo

por parte de las mismas.

La estrategia del Banco de México es evitar un aumento descontrolado de la inflacion,
restringiendo la oferta monetaria y manteniendo como’ gancho’ al tipo de cambio, y
permitir gue las tasas de interés absorban las fluctuaciones de la liquidez. Esto ha llevado
a importantes fluctuaciones de la tasa de inrerés, la cual ha manifestado una rendencia a la
baja, sobretodo enla dltima quincena de marzo de este ario (la tasa de Cetes a 28 dias

paso de 46.726 a 38.94% yla TIIP pasé de 46.17% a 40.3%. ). La tendencia a la baja es
un buen sintoma ( aungque no se descartan nuevos periodos de volatibilidad ), porque
contribuiria a aliviar los costos financieros de las empresas y familias, ayudando por ende

a una recuperacién mds rdpida del secror financiero y la economia en general.

La crisis de 1995 qfecto sustancialmente el nivel de ahorro nacional y la captacion ( muy

evidente en la actividad ruristica, como expusimos en el acdpite 4.1) ; ello repercutic
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clirecrameaentte on lea disporibilicd de crédite, gencrandeo wre caida de hasta el 24% . Por
otro lado. la clevada inflacion v las rasas do interés Hevaron a las empresas financieras a
e agudea orisis de cartera vencida, la cual van superando lenanmente. Foxiste un ambienie
e incertidimbre. donde los banceos han adopiado criterios de operacion nids estiricios. con
CSIralegzias o expansion menos agresivas Vvomas orieimntadas a la consolidacion deosu
pOSicion en ¢l mercado v la capitalizacion de sus instiruciones. En cuanto a la politica de

présramo, se han wbicado en una cartera de crédiro que represenie alrededor del 85% de
la captacion direcra.

Por otro lado el sector financiero, permitic rambién la enrtrada de nuevas instituciones
extranjeras con el proposito de fomentar la competencia y ampliar las opciones de

servicios financieros. Por ejemplo se autorizaron el ingreso de 16 nuevos bancos y de 12

aseguradoras. En términos generales, las nuevas instituciones financieras mostraron

adecuados indices de solvencia y rentabilidad, superiores al resto del sistema financiero.

4.3.6. Poblacion, Ocupacion e Ingresos.

La poblacisn de México ha crecido a un ritmo del 2.3%% anual en los ultimos arfios, lo que
ha originado que alcance la asombrosa cifra e.ntre 1990 - 1995 de 9 871,000 personas. La
tasa de crecimiento de la poblacion varia mucho entre estados. Estados como Baja
California presentan un crecimiento anual de 4.9% mientras que el Disrrito Federal,

presenta un crecimiento anual de 0.526, Nuevo LeXen 2.8% y Jalisco 2.5%.

4.3.7. Poblacion por edad y sexo.

La poblacion mexicana es mayoritariamente joven, el 57% de la misma es menor de 25
anos. La poblacidn en edad de trabagjar ( de 15 a 60 arios ) representa el 57% de la

poblacién total. Asimismo se observa que la poblaci¥n femenina es mayor que la

masculina.( Ver Anexo No. 3 ).
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4.3.8. PEA, ocupacion y desacupacion.

Para 1995, debido a la disminucion de la actividad economica, en los primeros meses del
afio aumento la tasa de desempleo abierto en zonas urbanas. Sin embargo, en el ultimo
rimestre del afio se observo una reversion de esa tendencia. La tasa de desempleo abierto
para diciembre de 1995 fue de 5.2% de la Poblaci¥en Econdmicamente Activa ( PEA ),
cifra inferior en dos puntos porcentuales a la de agosto del mismo ario, donde el desempleo
presentd un valor mdximo de 7.6% de la PEA. Durante 1995, el promedio del desempleo
Sue de 6.2%5, superior en 2.6 puntos porcentuales al promedio de 1994. En marzo de 1996,

la tasa de desempleo se volvié a incrementar a 6% de la PEA, sin embargo, la tendencia

es que esta tasa disminuya.( Ver Anexo No. 4 ).

El salario promedio de cotizacion del IMSS registro una reduccion real anual de 11.7% en
los primeros ocho meses de 1995 y la remuneracion media anual real de la industria

manufacturera registré una reduccion anual de 11.2% para 1995. La PEA a diciembre de

1995 fue de 37, 673,000, lo cual equivale al 41.3% de la poblacion.
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POBLACION OCUPADA POR RAMA DE ACTIVIDAD ECONOMICA.

Rama de Actividad Economica

Toral

Actividades agropecuarias
Actividades extractivas
Industria de transformacion
Construccion
Electricidad .

Comercio
Servicios
Admdn Publica y Dgﬁznsa
Trabajador en EE.UU

No especificado

Esta poblacion se concentra principalmente en servicios,

Poblacicon Ocupada

1993

32832680
. 8842774
1709233
5077678
18792317
99123
5617187
9639699
1282655
206930

16480

1995

37567300

10117942

1955712

5809902

2150225

113417

6427211

11029787

1467620

236770

18856

X

100.0

26.9

5.2

155

5.7

0.3

17.1

29.4

3.9

0.6

0.7

actividades agropecuarias,

comercio y la industria de la transformacion. Estos cuatro sectores representan mds del

88% de la PEA. En estos sectores se encuentran también la mayor parte de la poblacicn

con mayores ingresos.
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POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE MAYORES INGRESOS POR RAMA DE
ACTIVIDAD ECONOMICA.

1993 Poblaciin Porcentase respecro ala

PEA del sector.

Total 3,218, 901 8.6%
Actividades agropecuarias 352, 915 3.5%
Actividades extractivas 3171, 585 1.6%
Industria de transformacion 476, 019 8.2%
Construccion 169, 133 7.9%
Electricidad 17, 999 15.9%
Comercio 606, 868 9.4%
Servicios 1,251, 913 ) : 11.4%%

Administracion Publica

yDefensa 178, 035 . 12.1%
Trabajador en EE.UU 125, 106 52.8%
No especificado 9, 328 49.5%

Fuente: INEGI

Respecto a la distribucion de las personas con mayores ingresos en el pais, se observa

una importante proporcion en los estados con mayor produccion econémica. El Distrito
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Federal. ol Extado de Moxico, Guanapuero, Jaliscer .

PEA de nuis altos ingresos del pais. v solo el Distre:

vy del 23% de la PEA de nids alios ingresos del po: s

FEridad

Aguascalientes
Baja California
Baja California Sur
Campeche
Coahuila
Colima
Chiapas
Chihuahua
Distrito Federal
Durango
Guanajuato
Guerrero
Hidalgo
Jalisco

Meéxico

N evo Ledn represenran el 8% de la

Fedoeral v el Estadeo de Aéxieo s

Porcens.: e de los grupos de ingresos nmdas altos

de cada « <rado respecto al toral.

0.86%
4.29%
0.46%
0.62%
2.42%
0.61%
2.40%
4.54%%
12.54%
1.13%
4.82%
2.38%
1.55%
7.54%

12.72%
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Aichoacdan +4.99%

AMorelos 1.46%
Navarit 1.04%
Nueveo Leorn 5.31%
Qaxaca 1.90%
Puebla : 3.59%
Querétaro 1.44%
Quintana Roo ‘ 1.31%
San Luis Potosi 1.99%
Sinaloa 3.23%
Sonora - 3.02%
Tabasco 1.742%
Tamaulipas 2.73%
Tlaxcala 0.55%
Veracruz s 5.09%
Yucatdn 1.13%
Zacatecas - 0.90%
Toral 100.00%

Fuente : INEGI



AL SECTOR TURISMO EN MEXNICO.
4.4 1. Caracteristicas del Turismo en México.

En las ultimas cuairo décadas en el mundo. el turismo ha sido una de las acrividades
economicas que ha crecido a un ritmo mds intenso. Por ello se ha converrido en uno de los

sectores mdads imporrantes del comercio internacional. Para 1994, el turismo internacional

constituyo una masa de 531 millones de viajeros.

En Meéxico, el crecimiento en los ultimos afios del sector ha sido muy importante y para

1994 el mismo represento el 3.2% del PIB, si contamos sélo hoteles y restaurantes y mds

del 5% sise agrega el transporte.

En relacion a la inversion extranjera directa , el sector capté en los ultimos cinco arios

mas del 15% de la inversion roral.

ANO % DEL SECTOR TURISMO PARTICIPACION DE MEXICO
RESPECTO AL PIB EN EL TURISMO MUNDIAL

1990 3.4 N.D

1991 3.1 1.5

1992 3.2 1.4

1993 3.2 1.3

1994 3.2 1.2

1995 3.4 1.3

Fuente: Banco de México.
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Observacion. nformacion respecto al Turismo de Ingreso

Mdixico ex ol décimo pais a nivel mundial en cuanio a flujo de tristas v el doceavo
respecto a citrada de divisas por ese concepio

En México existe una gran variedad de destinos uristicos ranto en playvas como en
ciudades. 1o cual hace al pais wuno de los centros turisticos mas importantes de Américe.
Sin embargo. la misma dispersion de la oferta turistica en el espacio geogrdfico nacional
lHeva muchas veces a que se desaprovechen las sinergias v economias a escala en grandes
proyectos turisticos. Asimismo. diversas cntidades de la adminisiracion publica federal.
estatal y municipal inciden negativamenre en el desarrollo del sector, debido a un excesivo

control o presion impositiva.

Las cambiantes condiciones del turismo mundial, la intensificacion de la competencia, los
nuevos canales de distribucion del servicio, el acceso por parte del turista a cada vez mds
¥y mejor informacion exigen replantear las estrategias de promocion por parre de las
autoridades y de las empresas del sector, para posicionar los destinos y los productos

turisticos especificos, asi como mejorar la calidad de los productos que se ofrecen.

La actual crisis econdmica del pais ha disminuido el poder adquisitivo de toda la
poblacion y de los recursos del gobierno, por lo que este ultimo busca crear estrategias
que a la vez sean atractivas para los demandantes nacionales y extranjeros de los servicios

turisticos mexicanos, asi como para los inversionistas del sector.

El conflicto de Chiapas en 1994, afecté inicialmente el turismo, sin embargo, el efecto se
restringié a esa zona del pais. La demanda turistica general compensé de manera

significativa la reduccion del turismo en esa region.

La apertura econdmica iniciada hace algunos arfios en México trajo como consecuencia
que el pais y el sector turistico estan cada vez mas relacionados con el resto del mundo. En

este sentido se estd generando una competencia internacional cada vez mds intensa por
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parie de los paises. por catracr ol turista v sus divisas. Enesta competencia es fundamesial

ler calidad v novedad de los productos 3 siecomercializacion.

4.4.2. Propuestays do desarrolio del sector.

Enure las propuesras de desarrollo del scctor estca: el Plan Nacional de Desarrollo 1995-
2000 que seniala: que debe haber un crecimiento ordenado dindmico v responsable del
sector, tomdndose para ello una serie de medidas, como lineas de crédiro en apoyo de
megaprovectos de desarrollo turistico v a las empresas medianas v pequernias del sectror,
ororgadas por el Fondo Nacional de Fomento al Turismo ( FONATUR ) para la
construccion y remodelacion de cuartos hoteleros. Asi como acciones de promocion de la

Secretaria de Turismo con los gobiernos estatales, la iniciativa privada y el sector social, a

Jinde ampliar y consolidar la imagen de México en el exterior y en el interior del pais.

Dentro de la estrategia de modernizacion de la Secretaria, se creé en 1994 la Comision

Nacional de Normalizacion Turistica.

Es necesario un reordenamiento de las politicas de desarrollo en México para aumentar la
competitividad y eficiencia de los servicios turisticos. Con ello se busca convertir al

turismo en una responsabilidad compartida del gobierno y el sector privado

El desarrollo del turismo debe tomar en cuenta la cantidad y calidad de los productos y
servicios que se ofrezcan, las nuevas preferencias, tendencias y necesidades del turista y la
preservacion de los recursos patrimoniales, naturales y culturales.También se estd
modificando el marco legal para otorgar certidumbre y seguridad a los participantes del
sector. Muestra de ello, es la nueva Ley para Promover la Inversion Mexicana y regular la
Inversion Extranjera, que da mayores alternativas de inversion en el sector; el Reglamento
de la Ley Federal de Turismo y numerosos reglamentos sobre actividades especificas del

sector.
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Debe destacarse que el turismo  ex e unportante generador de o empleo por o ser e

activiidad e crecunicnio rdprdo ocontieo, por tanto es comniet que se estimulen las

inversiones en el secror.

Dentro del Plan de Desarrollo del Scctor se esia promoviendo, en diversos centros

vacacionales. una infraestructura del ransporee 3 de servicios wurbanos que considere lus
necesidades del turismo. Para conocer mejor el perfil del turista se han implementado

sistemas de informacion estadistica y sistemas de informacion ruristica para cada Estado.

4.4.3. BALANZA TURISTICA.

Los datos de la Balanza Turistica muestran que el numero de turistas extranjeros ha
aumentado en los wltimos arios. Para 1995 especialmente, existe un incremento de 9.1%
respecto al afio anterior, que se debe principalmente a la recuperacion economica en los
EE.UU, a los efectos positivos del TLC, la baja en tarifas aéreas y paquetes turisticos en
Meéxico, debido a una mayor competencia en el sector y a que el tipo de cambio peso- délar
puso a México como un destino turistico mds barato que afios anteriores, todo lo cual

repercutio _favorablemente en el volumen de turistas extranjeros.

Por otro lado, la recesion del pais repercutié en el sector, a través del Turismo Interno y el
Turismo Emisor. El niimero de turistas mexicanos que viajaron al extramnjero disminuyo en
26.6% en 1995 respecto a 1994, lo que representé una menor salida de divisas de
~-47.5%26 . La devaluacion del peso, instrumento de politica moneraria utilizado entonces,
Jfavorecid el saldo positivo de la Balanza Tur¥stica, la cual arrojé un excedente para el
pais de 3, 029 millones de dolares para 1995. Es importante destacar que la Balanza

Turistica mexicana siempre ha tenido saldos favorables.
Para demostrar lo expuesto en las lineas anteriores vemos que el gasto promedio de un

turista en México paso de 596 dolares en 1994 a 546 ddolares en 1995. El gasto de un

turista mexicano en el exterior bajo de 386 ddlares en 1994 a 276 délares en 1995.
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BALANZA TURISTICA Y NUMERO DE TURISTAS

MILLONES DE DOLARES MILES DE PERSONAS

ANC
INGRESOS EGRESOS  SALDO 7. RECEPTII'CO T

EGRESII Q) 1994 42540 1949.6 2304.8 T135.0

30470

1995 1053.0 1024.0 3029.0 7784.0 3703.0

Fuente: Banco de México.

Como observacion a este cuadro se argumenta que los datos en ** negritas * se debe al

impacto que produjo la crisis del 94 en el sector; que como fundamento en el acdpire 4.1,
se expuso que ello repercutic en los hdbiros de viajes del consumidor mexicano, pues como
el poder adquisitivo de la moneda nacional disminuyd drdsticamente, ahora la tendencia
de viajes hacia el exterior se revierte en una mayor tendencia de vigjes hacia el interior por

carretera fundamentalmente, mayor inclinacion por visirtar lugares mds cercanos, asi como

preferir paquetes de turismo por la economia de su precio.

CRECIMIENTO ANUAL DE TURISTAS INTERNACIONALES A4 MEXICO.

Concepto 1994/93 1995/94.
Turistas Internacionales
Turistas 7.7% 9.1%25
Ingresos 5.9% -4.7%

CRECIMIENTO ANUAL DE TURISTAS MEXICANOS AL EXTERIOR.

Concepto 1994/93 1995/94.
Turistas Mexicanos

Turistas 5.6% -26.6%
Egresos -5.9% -47.5%



Fuenre: Banco de Meéxico

oA A OFERTA TURISTICA.

En Moxico se cuenta con una inversion de nids de 235 mil niillones de dolares, para atender
el jlujo de turistas. Dicha inversion se traduce en cuartos de hotel. restauranies de calidad
turistica, transporte, agencias de viajes, arrendadoras de vehiculo. Por informacion de
Secretaria de Turismo, el numero de cuartos se ha incrementado de 1992 a 1995 en /3.
109, y el numero de establecimientos en 332 en el mismo periodo.

En este mismo periodo se destacan los crecimientos observados respecto a vuelos
nacionales,vuelos directos y asientos en vuelos nacionales. Este crecimiento desaparece en
1995, donde se observa un leve crecimiento en la oferta de cuartos, y una caida general en

el numero de vuelos, tanto nacionales como internacionales. La mayor caida se observa en

el arribo de cruceros.
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CRECIMIENTO ANUAL DE LA QFERTA TURISTICA EN ATEXNTCO

Concepto 1993/92 199493 1995/94
Oferta de aloy. 3.16% - 0.78% 1.85%
Vuelos directos 8.73% 21.46% -3.15%
Nucionales 10.61% 21.82% -1.42%
Internacionales 1.22% 19.88% -10.68%
Asientos en vuelos

directos -14.15% 24.50% -7.03%
Nacionales -9.95% 29.83% -6.27%
Internacionales -24.52% 8.80% -9.73%

2.29% -4.96%% -33.80%

Arribos de cruceros

Fuente: Secretaria de Turismo.

La infraestructura turistica estd distribuida en todo el pais, sin embargo se observa una

evidente concentracion en Cancuny Acapulco.

4.4.5 .DEMANDA TURISTICA.

Los principales indicadores de la demanda turistica muestran una ligera disminucion en el
nivel de ocupacion hotelera de 2.33% para 1994, lo que se revierte para 1995, con un

aumento de 2.18%. El mismo se debe a que en este ario aumento tanto el numero de turistas
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nacionales comao extranjeros en pias deown mllon de turistas respecto a 1994, Para

demostrar o anterior remitirse al Anexo No, 5.

Comae indicadores de la demanda turistica se manejan

Ocupacion Horelera

Visitantes Hospedados en horeles de centros turisticos seleccionados.

Liegadas de pasajeros a aeropuerros( Vuclos nacivnales, internacionales.charters).

Pasajeros en Crucero

CRECIMIENTO ANUAL DE LA DEMANDA TURISTICA EN MEXICO.

Concepto

Ocupacion hotelera

Visit. Hospedados en
hoteles de centros turis
ticos seleccionados.
Nacionales

Extranjeros

Llegadas de pasajeros a

aeropuertos.
.Vuelos nacionales
. Vuelos Internacionales

. Vuelos Charters

Pasajeros en Crucero

1993792

-3.19%

-0.79%
-2.60%
5.32%

7.85%

3.06%

3.08%

171.30%

1.23%

Fuente: Secretaria de Turismo.

1994/93

-2.33%

=\°

2.44
3612
-1.36%

o

14.95%

18.23%

0.51%

29.73%

1.21%

1995/94.

2.18% .

10.19%

6.58%

22.17%.

-14.51%

-19.37%.

-1.37%.

- 4.20%

-12.77%
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La explicacion de los datos ern ~ negrita ' consiste en que la poblacicn mexicana mcnticne

con su familias en lugares que lo permitan ¢ 2.18 ).

su radicion  de hospedarse
indoependicntemente de la nueva sitvacion econéntica que enfrentan, que luego si influyve

Jindamentalmente en la decision del medio de transporte; como menciono anteriormente
como uno de los efecros de la crisis, de cambiar su raslado hacia el de carrerera; lo que

Justifica el por qué de la disminucion de los vuelos nacionales ¢ - 19.37 % )

4.4.6. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS EN MEXICO.

Como principales destinos turisticos se destacan: los Centros de Playas ( Integralmente

planeados y los tradicionales), las Grandes Ciudades, y los Centros Turisticos del Interior.

Dentro de los  primeros ( integralmente planeados) estdn: Bahias de

Huatulco(Oaxaca), Cancun, (QuintanaRoo), lztapa Zihuaranejo,(Guerrero),
Cabos. En los tradicionales: Acapulco(Guerrero), Cozumel(Quintana Roo), Guaymas,

Loreto, Los

Mazatlan, Puerto Escondido ( Oaxaca ), Puerto Vallarta (Jalisco), Veracruz (Veracruz).

Para las grandes ciudades tenemos: Distrito Federal, Guadalajara ( Jalisco ), Monterrey

( Nuevo Ledn).
4.4.7. HABITOS DE VIAJE DEL MEXICANO.

La playa se destaca como el destino mds frecuente, cuando las vacaciones son en el pais, y

las Vegas fuera del pais.

A pesar que México cuenta con hermosas playas, estas son el atractivo también fuera del
pais, sobretodo cuando se wata gel Caribe ¢ Santo Domingo, Bahamas, Republica

Dominicana) , y a otros destinos que se relacionan con éste, por ejemplo: Brasil.
Meéxico ofrece una enorme riqueza en lo que a destinos turisticos se refiere, sumamente

apreciada por los extranjeros: arqueologia, arquitectura, arte, etc. Sin embargo no son

destinos frecuentados de modo espontdneo.
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Loy Vegas presenta conto arractivo fundamental la sensaciean de " ir a comer a la casa del
con la imagen de ser wn destino mas hararo que Canciin: ofrece la

parienie rico’’,
poxibilidad  de los juegos v los shows como arractivos findamentales, v la bebidea durante

el shene sale gratis.

En 101 acdpite aparte mostraremos como la situacion acrual de la Economia mexicana,
inflive también en el Sector ohjeto de andlisis de nuestra investigacion: Salud, destacancdlo
las principales enfermedades que padece la poblacion mexicana, el nivel de salud en el

pais, asi como la cobertura y acceso del sector dentro de la poblacion.

4.5. EL PERFIL DE SALUD: MEXICO. 1995°.

El progreso de una nacion reside en su capacidad para adaptarse y anticipar los cambios

que sucedern en su dindmica econdmica, politica y social. Las rransiciones demogrdficas,

epidemioldgicas y de riesgos a la salud son un reflejo fiel de esos cambios.

Nuestro perfil actual de morbilidad y mortalidad se caracteriza por el incremento en la
esperanza de vida al nacer, la disminucion de la mortalidad general y la mortalidad
materna e infantil, asi como por el desplazamiento de las enfermedades infecciosas como

principales causas de muerte. Las enfermedades del corazon, los tumores malignos, los

accidentes y la diabetes ocupan ya los primeros lugares.

Este nuevo escenario plantea un gran desafio para el Sistema Nacional de Salud, dada la
coexistencia de enfermedades infecto- contagiosas, sobretodo en regiones rurales
marginadas, y-enfermedades cronico- degenerativas, principalmente en zonas urbanas. A
este perfil se incorporan, ademds, nuevas patologias como el SIDA y las adicciones,

propias de los estilos de vida de una sociedad mds moderna e industrializada, que

requieren de acciones innovadoras para su prevenciaon y control.

9 Dr. De la Fuente, Juan Raman, actual Secretario de la Secretaria de Salud en México.

Septiembre, 1995.
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11 panorania sanitario moxicano inclive avances innegables que hay que maniener, 1meevos

reros que Jway que enfrentar vorezagos sobre los que la sociedad demanda respuestas mics

cficientes Se requicren. en consecuencia. estralegias distintas pero complementarias

Por rodo ello. es conveniente reitercr que para ampliar la cobertura de los servicios v

aumentar  su eficacia es necesaria la  d

centralizacion del Sistema de Salud.

importante, adenicis, mejorar la calidud v humanizar la arencion médica. Se requiere. asi

niismo, forralecer los programas preventivos y promover estilos de vida mdas saludables.

A continuacion se presenta una sintesis del estado que guarda la salud de los mexicanos,

asi como un resumen del impacto de las acciones realizadas.

.- Indicadores Demogrdficos y Epidemiolégicos.

. Esperanza de Vida al Nacimiento, 1950-1993 ( Ver Anexo No. 6 ).
. Tasas de Mortalidad ( ver Anexo No. 7).

Diez principales causas de Mortalidad General ( Ver Anexo No.8 ).
. Diez principales causas de Mortalidad Infantil ( Ver Anexo No. 9 ).
. Principales causas de Morralidad Materna ( Ver Anexo No. 10 ).
. La Transicion Epidemioldgica ( Ver Anexo No. 11 ).

. Crecimiento natural de la poblacion 1930- 1993 ( Ver Anexo No. 12).

. Piramide Poblacional México 1950- 1993 y Distribucion de las Defunciones por grupos

de edad ( Ver Anexos Nos. 13y 14 ).
.- Programas y Acciones, 1995: Impacto en la Salud.

. Cobertura de Vacunacién en la poblacion de 1 a 4 arios ( Ver Anexo No. 15 ).

. Vacunacién y Acciones sanitarias en las Semanas Nacionales de Salud ( Ver Anexo

No.16).

Es
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Nuevos cavos de enfermedades proveribles por vaciasacion ¢ Ver Anexo Nea 17 .
Situccion epidemiologiea del colera. 1993-19935 ¢ er Anexo No. 18 ).
. Situacion epideniiologica del colera, 1993-1995 ¢ Ver Anexo No. 19 ).
Definciones Acumudadas por enfermedades diarreicas en mernores de 5 aiios ¢ Ver Anexo
No. 20 ).
. Casos del Dengue notificados, 1978- 1995 ¢ Ver Anexo No. 21/7).
Casos del Dengue Hemorrdgico ( Ver Anexo No.22 ).
Paludisnio 199+4- 19935 ¢ Ver Anexo No. 23 ).
Situacion Epidemiologica del SIDA ( Ver Anexo No. 24 ).

.- Recursos e Infraestructura.

. Recursos humanos de la Secretaria de Salud, 1994-1995 ( Ver Anexo No. 25 ).
. Recursos humanos de la Secretaria de Salud, 1994~ 1995( Ver Anexo No.26 ).
. Recursos Presupuestales ( Millones de Nuevos Pesos) ( Ver Anexo No.27 ).

. Recursos fisicos, materiales y humanos del Sector Salud ¢ Ver Anexo No. 28 ).
.- Hacia la Reforma del Sistema Nacional de Salud.

. Cobertura de los Servicios de Salud ( Ver Anexo No. 29 ).

. Acceso a los servicios de salud ( Ver Anexo No.30 ).

. Principales problemas del Sistema de Salud ( Ver Anexo No.31 ).

. Acceso a los servicios de salud después de la Reforma ¢ a mediano plazo ) ( Ver Anexo

No.32).

Es vdlida la aclaracién que cuando se analice el Anexo No. 8 que refleja las principales
enfermedades que padece la poblacion mexicana, el vitiligo, no aparece entre las primeras
siendo el traramiento contra esta el mds demandado en las agencias de vigjes que
promocionan Cuba como destino turistico. Esta aparente contradiccion tiene su

explicacion en el hecho de que su tratamiento es exclusivo de Cuba, y aun cuando la
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diviilgacion del producto urismo de Salud ox pobre, ol sector que padece de esta afeceion

recurra a la oferia que hace Cube

Lo anterior no es igualmente aplicable al resto de las enfermedades, que afectarn en niavor
medida a la poblacion mexicana, lus que puceden ser tratudas en otros paises (como lo ex el
cuso de Estados Unidos) donde los necesitados poseen mas informacion y en cuvos paises,

en ocasiones los tratamineros son iguales o superiores en calidad ( tecnologia ) a los

ofertados por Cuba.
Después de esta breve exposicion de la situacion del Sector Salud en México, pasemos a
enunciar los jfactores que hacen de:

4.6. CUBA, UN DESTINO TURISTICO.

Desde el punto de vista turistico, las playas aparecen como uno de los mdximos atractivos.

Algunos comentarios al respecto es como el que sigue:”’ Yo of comentarios en Cancun que
..que las playas de Cuba no

incluso el dia en que Cuba se abra y haya inversién ruristica.
tienen comparacion, que son maravillosas, playas virgenes y rno es muy caro, dicen que es

bararo. ’( Fuente: joven estudiante encuestado durante la investigacion de campo).
El ser un destino barato en el Caribe aparece como otro elemento de importancia central.

La parte historica de la isla, que se asemeja al Centro Historico del D.F, es decir en lo
colonial, aparece como otro punto de interés. Las sefFioras se preguntan si ; queda algo de

la antigua Cuba, del glamour que tenia antes, en el cincuenta y tantos...decian que era

recioso ?"’ . Lo “precioso * incluye casinos, hoteles y restaurantes muy glamourosos,
P

Jjunto con construcciones muy antiguas “‘donde llegaron los primeros espafioles”
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lnfraestructirea

let iddea prevaleciernte es que Cuba no tendrica wia infraestructura hotelera de grar turismo,

vet ler califica como wn dextino ruristico de tres estrellas

Puara los hombres casados exto ex wn freno. en relacion a que con fanulia los requisitos son
atros. Aparece Cancun comao ¢l ideal para vacaciones con 1ifios, yva que ofirecen horeles
con guarderias. Argumentan rambién respecto al rransporte que no viajarian a Cuba en
Cubana, sino en Mexicana, porque ‘' los aviones soviéticos son muy viejos, y quién sabe si

les han dado manrenimiento .

Imagen del Cubano.

En funcion de las experiencias con cubanos, fuera de Cuba, se les percibe como amigables,
nobles, cdlidos, que le dan valor a otras cosas y no sélo a lo material, se Fefierza ademds

con la idea de que es una porencia deportiva. Se les considera abierros, sencillos, y se les

compara con IOS veracruzanos.
Imagen de la relacién entre cubanos y mexicanos.

En el consenso generalizado el cubano y el mexicano simpatizan o afinan, y se tratan muy
bien, a diferencia de lo que sucederia con el turista “americano’”. Esto se imputa a la

poltica de no injerencia de México en los asuntos internos de Cuba, mds la ayuda que se

nos brinda.

** Es el unico pais que no abandoné a Cuba .

* Les subsidiamos el petroleo

.

" Enla época en que habia guerrillas, México se salvé por sus relaciones con Cuba .
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Imagen de Cuba cntre quienes la visitaron

Introducir ol tema de Cuba os cansa de wuna serie de manifestaciones verbales v ono

verbales: se produce albororo, exhaltacion, contradicciones, ete. Creo que todas las
manifestaciones verbales v no verbales, son simbolo del entusiasmo y la excitacion que

Cuba provoca. que permiten visualizar ¢l enorme impacto afectivo que genera.

Otro elemento de importancia es la discusion politica, polarizada en los que reconocen los
logros de la Revolucion, alto nivel de preparacion y cultura de los cubanos, acceso a la
salud para todo el mundo, pobreza digna, y el tema de la dignidad, contra los que critican

la falta de libertad;resulta de sumo interés contrastar las diferencias entre los que viajaron
v los que no lo hicieron.

** Como todo el mundo sabe, algunas cosas no son tan agradables, pero tu no vas a

salvar el mundo, y no eres Superman, hay altas y hay bajas. En la situacion, realmente te la
pasas muy padre *'.

Las motivaciones centrales para ir a Cuba se vinculan esencialmente con el

posicionamiento de Cuba como lugar de diversion, de reventén, con precio accesible,

siendo uno de sus atractivos madximos la belleza de sus mujeres.

Los jovenes, que han viajado, generalmente lo hacen en grupo, y hablan mucho de la

publicidad de boca a boca como la de mayor efectividad.

Justo, es-decir que para algunos Cuba ya no es tan barato ahora; antes de la devaluacion el

referente era la comparacion con Cancun, y aunque ahora lo sigue siendo, de todos modos
la devaluacién impacta en la percepcidn.
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Cluba implica la posibilidad. por un ratito, de aceceder o i peis cort wn orden soctal piao:

iferente, que generda airacefones v o rechiazos

Los que viajan a Cuba prefieren saciar swe curiosidad por st cuenia, o sea mererse en todos

lados y hablar con la gente, que ir con un programe de viaje ( paguere ).

Se sefiala como lo mejor de ir a Cuba ala gente.

Como limitantes se destacan aspectos vinculados basicamente a la infraesiructura; pero no

constituyen un freno para ir.

Durante la investigacion de mercado distinguimos que los que fueron a Cuba son

generalmente hombres de 20 a 30 afios, y hombres de 30 a 45 arios.

70



CAPITC OV TURISAO DFESALUD DESCRIPCION

Retomando (o expuesto en of capitiulo 11 gue el Turismo de Salud se clasifica en la
Alercadotecnia o Negocio de Servicios, pues reine las cuatro caracteristicas e los
servicios: cardcter intangible, mscparable. variable v perecedero.: asi como el significado
de Turismo de Salud. iniciamos el presente capitedo. Il mismo se estructurard en dos

partes: la primera presentara el Turismo de Salud en México, v la segunda para el caso de

Cuba.

5.1. EL TERMALISMO EN MEXICO: FACTOR DE DESARROLLO TURISTICO.'?

El Mercado Turistico Mundial se torna cada vez mds complejo y exigente. La globalizacion
de mercados se estd intensificando como nunca antes, la competencia entre

paises, entre destinos e incluso entre productos turisticos de urn mismo destino es cada vez

mds agresiva.

El desarrollo de nuevos estilos de vida y de valores entre los grupos que integran nuestras
sociedades, estd sometiendo al turismo a un proceso acelerado de cambios y busqueda de

respuestas que estdn ala altura de necesidades y de las aspiraciones de la

demanda.
México, uno de los paises con mayor presencia turistica a nivel mundial, estd
desarrollando en esta actividad un esfuerzo digno. El pais no estd concentrando sus
Juerzas solamente en crecer, sino que en especial, la actual administracion estd
promoviendo politicas y acciones de cambio de desarrollo de productos y de servicios y de

todo lo que ello implica en términos de inversion, de capacitacion y de promocicn, entre

otros.

° Sra. Moreno Gomez, Maria Eugenia. Directora General del Centro de Estudios Superiores en
Turismo. SECTUR. Conclusiones del Primer Congreso Nacional de Turismo y Salud celebrado en

Acapulico del 13 al 15 de Diciembre de 1990.
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Dreder ci 1o consterion. ncis la meter cdv capitar cada ves pravenr cantidad de rnristas, se o plasniea

lor necesiddad dodddentiticar Jiov nuevas segnieritos deomercado, niainener ¢ nmpulsar iaievos

productos turisticos v consolidar los resultados obrenidos

A raiz de wn exhiaustnvo analisis, que realizo el Centro de Estudios Superiores en Turisnio.,
sobre los segmentos de demanda trristiea giee mavoer incidencia rienen lov en dia, v oque
implica reestructurar las corrientes ruristicas mundiales. asi como la operacion de w bucn
mmero de empresas ruristicas, que husca incorporar esas corrientes vosatrisfacer sus
expectarivas, se denmostro que la actual demanda turistica esta revirtiendo sus expectarivas
Vv deseos hacia un reencuenrro donde el conracto con lo natural juega un papel primordial

en la necesidad de recrearse v viajar.

Una de las alternativas para responder a esa demanda es el Turismo de Salud, que en
EE.UU y Canadd ha tenido en la década de los ochenta, un crecimiento aproximado de un

mil porciento, llegando a registrarse mads de cinco millones de personas hacia 19889.

Se estima que al terminar la década de los noventa, serdn 30 millones los demandantes de
diversos servicios del Turismo de Salud, solamente en EE.UU y Canadd. Estas cifras

configuran uno de los segmentos de mayor crecimiiento en el mercado internacional de

viajes y turismo.

Como resultado del andlsis que la SECTUR, a través de CESTUR y los propietarios y
administradores de balnearios en Meéxico, han realizado sobre este mercado, se han

intensificado los trabajos para organizar la oferta real y poterncial de México.

En efecto el pais posee un rico inventario de recursos naturales para desarrollar una
importante oferta capaz de competir en el mercado internacional. En esta década la
calidad y cantidad de las aguas termales se demuestra con los mds de 420 balnearios en la

Republica Mexicana, se cuenta ademds con un extenso litoral que favorece el impulso de la
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talasererapia o rermalisnio nmervo. modalidad del Turismo de Salud que aprovecha el

agua e mar para realizar diversos ratamientos de salud. repvenecinnento v belleza.

Un recurso natural que se encuentra estrechamente asociado al desarrollo de programas
para Turismo de Salud es el clima. Por lo mismo las temporadas de mavor afluencia hacia
los SPAS ¢ Salute per Aqua, en latin, o salud por agua o por tratamiento de hidroterapia )

en Norteamérica son primavera v verano.

Es importante subrayvar., que aun cuando los avances médicos son espectaculares en el
campo de cuidado de la salud, también se advierte un regreso a la practica de la medicina
autocrona, como la herbolaria y los badios termales, que sabiamente utilizados ofrecen
excelentes resultados. Al respecto cabe destacar que México ha tenido en este campo una

tradicion que se remonta siglos atrds, ejemplo Temascalli.

Hay conciencia que en Europa, EE.UU y Canadd han proliferado los SPAS en los ultimos
arios. México cuenta con ventajas competitivas, que lo convierten en un destino importante
en este mercado: precio del producto, calidad de sus aguas termales y la cercania
geogrdfica en relacion a EE.UU y Canadd. Este factor tiene gran relevancia hoy en dia en

estos paises para las decisiones de viajes.

En adicion a las ventajas anteriores, se sefiala que el Turismo de Salud adquiere un mayor
valor al combinarse con otros tipos de turismo. En este sentido, México dispone de un gran

mosaico de posibilidades para el desarrollo de este producto.

La comercializacion del Turismo de Salud trae consigo grandes perspectivas. Se ha
encontrado que muestra un nivel. de gasto promedio por persona. que puede llegar a ser
hasta 4 6 5 veces mads alto que el erogado por el Turismo Convencional. En estos
resultados inrervienen elementos como: estancias mds prolongadas, la adquisicion de una
gran variedad de servicios, y entre estos algunos que requieren una atencion altamente

personalizada y calificada. en términos cientificos y tecnologicos.
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Ademas., la clicnrela de los SPAS v Balnearios acnude a ellos en forma periodica, haciendo

de exre uno de los negocios de mavor repericividac en el Turisnio.

Lea insercian vy permanente presencia de AMéxico en el mercado internacional de Turismo de
Sclud, exige wun gran esfuerzo. Esta tarea no solo implica el mejoramienio v crecimiento de

la oferta en (érminos cuantitativos. sino que también sera necesario diseiiar nuevos

programas con un alto contenido de calidad en las instalaciones y los servicios.

En funcion de ello, la SECTUR y CESTUR  rrabajan con el propdsito de concretar
diversos programas, ejemplo: grupo de experios europeos que visitaron México en Agosto
del 91, con el fin de participar en diversos seminarios especializados dirigidos a hoteleros
mexicanos para exponer las principales corrientes y practicas del Turismo de Salud a nivel
mundial, y proponer proyectos especificamente diseriados para nuestros destinos de playa.
Asimismo establecer un programa de fomento para este segmento que defina los criterios
minimos para el mejoramienro, remodelacion y construccion de instalaciones para el

Turismo de Salud, que realmente puedan competir y satisfacer el mercado extrarnjero.

El auge internacional experimentado por el Turismo de Salud se explica por una razén
Jundamenral: los balnearios y los SPAS ya no son para gente enferma, ni sélo para
mujeres, ni para personas de edad avanzada o grupos con altos ingresos econémicos. El
Turismo de Salud es sobretodo para gente sana, que asiste a los balnearios y SPAS con el

objeto de mejorar su estilo de vida, aprender a comer y a hacer ejercicios adecuadamente,

previniendo asi los males de salud.

Se ha reconocido ya en todos los niveles, la importancia de la salud y paralelamente se ha

desarrollado una oferta orientada a satisfacer las necesidades de todos ellos.
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Actucimente se ofrece wna gran varicdad de pagqueres vooprecios para clicnees g
demandarn  diversos  tratamicnios  con  estancias, los que  verian  segnun  necesidades

especificas

s una gran oportunidad de negocios para los empresarios del turismo. quienes adenics

podrdan disfrutar de los bencficios del mismo.
5.1.1. TURISMO , TERAPIA PARA EL HOMBRE MODERNO."!

El turismo es caracteristica de una sociedad moderna. En cerca de 5000 afios de existencia
de la especie humana, el viaje y los viajeros fueron eventos especiales que incluso

modificaron el curso de la historia.

Los viajeros se han expuesto siempre a problemas de salud diferentes a los que les son
conocidos, y a su vez llevan riesgos de salud que pueden transmitir a los habitantes de la
comunidad que los hospeda. Se conoce ahora una materia médica que cada vez adquiere
mas importancia en los paises con intereses turisticos, es la llamada parologia geogrdfica.
Debe enfatizarse que tales riesgos no se limitan a la presencia de turistas extranjeros. Si
Meéxico no tuviera turistas extranjeros, es tan grande que dentro su propia geografia,
pueden generarse problemas de salud, provocados por movimientos turisticos entre los
mexicanos, de modo que los esfuerzos relativos a Saludy Turismo se aplican también en el

turismo interno.

Es bien claro que el turista espera y merece encontrar un medio ambiente saludable y
saneado, seguridad e inocuidad al consumir bebidas y alimentos, y acceso facil a servicios

de urgernicia en caso de ser necesario. .-

' Romero Ortega, Héctor Manuel. Asesor del C. Subsecretario de Operacion de la Secretaria de
Turismo. Turismo y Salud en México. Conclusiones del Primer Congreso Nacional de Turismo y
Salud celebrado en Acapulco del 13 ai 15 de Diciembre de 1990.
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i turista sano os un vocero mny unportage del turismao de Afévico

s un propastandisia
comvaneente para gue onros visaen las plavas, las jovas colomales vy las zonas
arqueologicas doel pais

El turismo o8 vna moda v oen muchas partes esta de modea. El origen de este fenomeno
caudaloso de desplazamiento del hombre en el espacio geogrdfico, pucede resumirse on
Jacilidad de transpories, busqueda de oporiunidades de trabajo. en presiones compulsivas
ded hombre. en manifestaciones de crecimiento, en una busqueda consciente ¢ mcosciente

de condiciones favorables para el equilibrio fisiologico y psicoldgico del ser lnanano

El turismo ha penetrado profundamente en la estructura de la vida del hombre moderno, o

mas bien, el hombre moderrno ha calado profundamente en la estructura de la actividad

turistica, volviéndola conquista para la calidad de la vida a la que aspiramos.

El turismo es un fenomeno sociocultural, antropolégico y econémico que convoca a todos
los mestizajes: el de las culturas, el de las artes...Fenomeno que une y que vincula de una
Sforma u otra a toda la comunidad que capta el turismo, y como un proceso de

transculturizacion, en ella influye en lo econdémico. en lo cultural, en lo emotivo, en lo
religioso, en lo idiomadtico, en lo ideolégico.

¢ Qué procura el turista ?. Procura rescatar el sentido del placer, siendo él mismo duefio
de su propio tiempo; busca la sensualidad de un clima benigno y un entorno geogrdfico en
el que recupere su armonia ecologica; anhela la posibilidad de nuevas experiencias, con el
antiguo sentido de la aventura, la relajacion como antitesis, o una legitima aficién para

conocer otros distintos lenguajes culturales, una razon profesional, o sencillamente un
mero acto de mimetismo social.

En sus origenes mds remotos, el turismo esta en deuda con la ciencia médica. Mds bien,

con la busqueda de recursos que al hombre le restablezca la salud.
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FLocngernio do Romer o Grocna clasica buscabea su curacion en las fucnies sagradas. La
Cornuzactant do diferenies factores como: camhio deoclimia, agina de cfecto curativo, IRUIZXTIN
Jtcoterapia vorogimen dierérnico. han renido clectos bendficos en nummerosos casos de

entermedordes

La poprdaridad de la cura termal. no ha decrecido a traves de los siglos, ni conoce limres
geogrdficos. Las aguas puras, calientes o frias, gue broran de las entraiias de la tierea. han
atraido tarro a los pueblos primitivos coma « los ruristas meis refinados de los paises

industrializados.

La terapia de los barios minerales, conduce a la balnorterapia, v la ingestion de estas
mismas aguas, a la crenoterapia. Segun especialistas, fue en 1878 cuando por primera vez
en México, se examino esta materia con criterio cientifico, cuando la Academia de
Medicina, publicé una convocatoria para que los especialistas elaboraran trabajos
referidos a las aguas minerales y medicinales de la Republica. México cuenta con un
numero sorprendente de manantiales de aguas minerales o termales, a los que atribuyen
propiedades curativas para algunas enfermedades. Varios de ellos poseen toda clase de

comodidades, incluyendo servicio médico.

Pero en México, aun entre las mejores familias, ocurren casos también desagradables,
referidos al rturismo de este pais. Uno de ellos es el famoso ‘“mito de la altura” de la
ciudad de México. Son levendas que se disfrutan en el pais: viejos relatos surgidos de la
imaginacion popular que en ocasiones modifican y condimentan algunos hechos reales
hasta convertirlos en historias de ficcion. Al respecto en México se ha originado una

leyenda sui géneris relativo a los males que ocasiona la altura.
Por otro lado tenemos el mito llamado: ‘“‘venganza de Moctezuma™ . Mcds por ignorancia

que por afdn de critica insana, algunas veces se ha dicho que la “‘comida y el agua’ de

Meéxico producen padecimientos intestinales que atacan especialmente al turista,
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Hanuindose ctuso ol mal del rcasera ™ rortenadanienie. como cloonro o de looaltnra de

Aféxico, exta U venganza de Aloctezrana U ose T desyvirtucdeo ciciniticaniente

L.ogicamenie. ¢l cambio de moradea por unos dias, de luibitos. de liorarios deocondas
variedad v diferencias de estas: rapidez con que muchas veces cone ol wurista, para poder
electiecr los tours, los largos recorridos en tren. auiomaovil, barco o avion: los frecucnies v
alternados cambios de remperanaa v oaltitudes sobre el nivel del mar: la rension nerviosa
que produce la preocupacion de asistir puntvalmenie a los eventos o visitas: el exceso de
bebidas alcohdlicas: erc: son agenres no despreciables de una meala digestion, 1o que no
puede solo ocurrir a los turistas que visitan el pais; sino también cuando en las mismas

condiciones. los mexicanos visitan a otros paises.

Estudios médicos y bacieriologicos. efectuudos sobre el particular, determinan que las

tensiones, fatigas, irregularidades y excesos, provocan perturbaciones digestivas notables.

Cuando el individuo altera bruscamente sus hdbitos y modo de vivir, rompe el equilibrio de
la flora intestinal, ocasionando reacciones de forma aguda, produciendo el ** mal del

turista

Para promover la salud y luchar contra la enfermedad, la medicina de hoy considera todo
el complejo de estimulos. Un conocimiento que pretenda explicar la realidad compleja del
hombre, debe incluir, ademds del conocimiento del cuerpo y de la mente, una explicacion
cientifica de esa complicada realidad en la que el hombre se encuentra inmerso: su
realidad social.

El stress se define como una ‘‘fuerza de suficiente magnitud para distorsionar o deformar

una estructura’’.

Es muy variado el espectro de estimulos a los que el ser humano se adapta, por medio de

una serie de recursos que producen cambios biogquimicos. Estos ocurren de la siguiente
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manera el anpacto del stress {o orecoge el sistema nervioso central v olo deposita enoel
lupotelamao. este que se encarga de vegular la produceion de hormaonas, a sievez ordene la

clahoracton de secreciones v SO01esis bioguimicas, cino mocanismo osta controladeo por wn

cennplero sexrenia de equilibrio

Si el stress es demasiado intenso. el mecanismo se descontrola - provoca wn deseqguilibrio
it toda la actividad fisica o mental Es evidente que este padecimiento afecta, en particudar,

a los habitantes de los paises desarrollados

Hoy: en dia, una de las soluciones a este problema del hombre moderno, reside en una
combinacion equilibrada de los lapsos que destina al trabcajo, con lapsos que debe invertir
en la realizacion de st mismo, lo que nos conduce a la biusqueda de periodos dedicados a
sustraernos de la rutina cotidiana, lo que dia a dia es mads factible gracias a que dia a dia

se incrementa en el hombre moderno sus lapsos de tiempo libre.

El turismo es una respuesta espléndida para esta terapia, que supone el cambio de la

rutina enajenante, por una _forma de vida mas libre y personal.

El descanso, convoca a desarrollar una rarea diferente, que nos libere de la rutina.Es en

suma la liberacion de las limitaciones que impone el medio social, el ambiente cultural, y

la especializacion técnica.

El tiempo libre, pues, debe considerarse como recurso que auspicia la salud publica y,
como parte inseparable de la capacidad humana para expresar libremente sus fuerzas

creativas, sobre una base democrdtica.
El recreo es un fenémeno social, relacionado con las posibilidades de todos los hombres
para utilizar cabalmente su tiempo libre, de acuerdo con las necesidades de la naturaleza

humana y su desenvolvimiento social. El verdadero descanso o recreo, debe ser aquel que

proporcione un entorno geogridfico y creativo a la personalidad.
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Es aqui donde comienza la manitestacion del trismo. comao verdacdero fenémeno social,

que invade rodas las cdreas de la convivencia humana, yva que en rodo hombre moderno

CHOCQIIrAnIOs 121 Turista en porencia.

Al nurismo se te enriende usnalmente. como conjurnro de relaciones v fenomenos producidos
paor el desplazamiento v permanencia de personas fuera de su lugar de residencia.
viempre- dicen los tradicionalisias- que permane=zcan un tiempo determinado v preciso en

el palis visitado. v, que para viagjar no {los morive el proposito de {ucro ™.

Por lo pronro, entendemos que el turismo, es el conjunto de acrividades, espacios, bienes 3
servicios que se planean. construyen u operan, a fin de que el hombre y la sociedad.
disfruten su derecho al tiempo libre en sitios fuera de su residencia habirual. con fines de

recreacion, descanso, desarrollo fisico y cultural.
5.1.2. EL TURISMO EN EL CONTEXTO MUNDIAL."?

El turismo es uno de los secrores economicos mds importantes y dindmicos en el mundo
actual, por su nivel de inversion, su participacion en el empleo, su aportacion de divisas, la

magnitud de interrelaciéon con otras actividades econdmicas y su contribucion al

desarrollo regional.

De acuerdo con cifras de la Organizacion Mundial del Turismo (OMT), se estima que el
roral de turistas internacionales serd de 640 millones en el ario 2000. Dichas previsiones se

ia de factores, como: incremento en el ingreso disponible y en el tiempo

b enla pr
de descanso, mds educacion, mayor libertad para viajar, y mejor actitud para realizar

viajes en el extrarnjero.

'? Cruzado Gonzalez. José Trinidad. Asesor del C. Subsecretario de Promocién y Fomento de la
Secretaria de Turismo. Turismo y Salud en México. Conclusiones del Primer Congreso Nacional de
Turismo y Salud ceiebrado en Acapuico del 13 al 15 de Diciembre de 1990.
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Drversificacion de la QOferra Turisrica

Para lograr el cumplinliento de objerivos secroriales. como: desarrollo de megaproyectos.

inciado por parte de FONATUR, los que serian localizados en diferentes puntos del

pais.donde los  inversionistas extranjeros pueden participar. asi como proyectos de

por

inversion que se traducen en un aumento de la planta turistica nacional, manejados
del

SECTUR. se ha determinado que la estrategia bdasica debe ser la modernizacion

turismo, poniendo especial énfasis en la diferenciacion e internacionalizacion de los

Productos v Servicios turisticos.

Para la diferenciacion se ha estado canalizando a través de la instrumentacion de los

Programas de Frontera Norte, Ciudades Coloniales y Mundo Maya.
5.1.3 . IMPORTANCIA DEL TURISMO PARA LA ECONOMIA."}

La actividad turistica tiene gran importancia en su dimension social . econdmica, cultural,
ecoldgica y politica. Sin embargo dicha importancia ( vdlida para la economia mexicana y
cubana ) no es fdcilmente cuantificable. Cualquiera que sea el indicador utilizado: ingreso
de divisas, participacion en el PIB, contribucion a la generacién de empleos, participacion

en el consumo privado, etc., reflejarad solamente una vision parcial del fenomeno.

En términos contables, el turismo no esta exento de ambigiiedades, pues desde la optica de

la demanda, se define como la * wtilizacion de bienes y servicios por las unidades turisticas

visitantes: turistas y excursionistas’. Desde el punto de vista de la oferta y la produccion,

el turismo, es conceptualmente una”actividad agregada ** de un conjunto de actividades

economicas caracterizadas porque sus productos son utilizados por un grupo especial de
wusuarios, es decir, que los bienes y servicios producidos por esos sectores, adquieren el

cardcter de ** turisticos * cuando son utilizados por las unidades turisticas. Asi la actividad

3 Ciavijo Quiroga, Fernando. Coordinador de Asesores Econémicos del C. Presidente de la
Republica. Conclusiones del Primer Congreso Nacional de Turismo y Salud celebrado en Acapulco

del 13 al 15 de Diciembre de 1990.
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THrENIIca CNLa CCFaectonradar ot Loy SE2HICRECS Paias resiair il es v Noreles conner o

TPanNpOries . COnitnileaciones 1 Servictos ole oxparcnniento. servicios mcdicos, ele

L Moo, o rurasmao, iradicionalniente asociado salo con las actividades horeleras e
restauraiites  representa alvededor de 2 S0 de PIBC o o cuanino a la o contribucion de las
airas actividades asociadas al trismo. arroja g cifia del 6% ¢ una estinacton
probableprenie v cercana o la realidad ) Con este nusmo crierio, en paises altanienie
ruristicos. como Espana, Austeia o Phoigria, el valor agregado gencrado por la acnividdadd
turistica e superior a 10% del PIB. v oen algunos paises pequeilos que viven cast
exclusivamente del turismo conio Las Bahamas, Barbados. Jamaica. etc.. el turismo

vede generar cerca de la mitad del valor agregadoeo.
R & &

En Aféxico. la mavor contribucion del sector twrismo «a la actividad economica es.,
probablemente por su costo de oportunidad, a rravés de la generacion de divisas. Sin
considerar los ingresos provenientes de la venta del petroleo al exterior. el sector turismo,
represento en los dos ultimos arios, el tercer lugar cn la generacion neta de divisa.

precedido solamente por la industria maquiladora y la industria automotriz.

Ademds de ser una de las principales fuentes de divisas, el sector turismo constituye un

Juerte atractivo para la inversidn extranjera.

Por numero de visitantes, México ocupa el decimocuarto lugar en turismo receptivo, sin
embargo, al considerar el total de visitantes extranjeros, es decir, incluyendo al turismo
receptivo y excursionistas, México ocupa el segundo lugar con 72 millones de personas,

precedido solamente por Suiza, que recibe anualmente 112.2 miliones de personas.

En Meéxico, en los ultimos 15 afios, ha habido una baja; pero se debe en parte, al auge

petrolero, y también a la ausencia de apertura y a la apreciacién real del tipo de cambio.
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ciprenndido por AISYico para tratar de

Taaprertiret oNlecrin
el

Clansicderavicdo el progrania d.

FCRCE aied VINECN DanrordBiica e ter apertnra s clative (e Fas CCanientians crr o rermiions
LIS, NG PUEde CONNIACrar comia preio de comparacton o apertura medida canre fa
rodacion e bicnes voservecios al IRy s rciacions con la proporcion dco los o seryvicios
rrristicos al PIHB Desde osee proiro doeovisia seoobtiene i correlacion positivea v robusia
crtre la apertura comercial 1oral vl liberalizacion en 16rminos de turisnio. L elasticidad
roesulra wmavor a la wnridad, 1o que significa que T un cfecto nids que proporcional sobire
la wpertura en servicios ruristicos de la aperinra comercial  Es decir. ol crecimnento
potencial del turismo, como consecuencia de la aperiura econonica, debe ser mavor cal

crecimiento esperado del comercio de bienes v del producto.

3.1.4. INVERSION EN SALUD FEN LOS CENTROS TURISTICOS Y SU IMPACTO

ECONOMICO."?

El aumento del turismo a nivel mundial, riene un impacto econémico positive en la Balanza
de Pago de muchos paises; a pesar de su importancia econdmica se le ha dado poco
espacio a la investigacion de los aspecros colarerales de esta actividad. Los problemas de
salud relacionados con el turismo, no han sido objeto de un andlisis integral, no obstante
la elevada incidencia de padecimientos a que este da lugar. La economia puede ser un

instrumento auxiliar en la toma de decisiones, para orientar el gasto en salud de manera
efectiva.

E!l turismo es una actividad de gran relevancia econdmica y en rdpido crecimiento en el

Mundo, México es uno de los principales destinos turisticos a nivel mundial, por la rigueza

de sus centros histéricos y por sus arractivos narurales.
Los estudios que se presentaron en la Conferencia Mundial sobre Turismo y Salud, en

1988, mostraron que la incidencia de las enfermedades a consecuencia de los vigjes es

elevada, y el aumento de los flujos ruristicos, probablemente aumentard aquella

¥ Molina Salazar, Raual E. Jefe del Dpto. de Economia del instituto Nacional de Salud Puablica.
Gonzalez Marin Eloy. Profesor del Dpto. de Economia de la Universidad Autdnoma Metropolitana
- Ascapotzalco. Primer Congreso Nacional de Turismo y Salud celebrada en Acapulco del 13 al
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problemarica Las enfermedades nias comunes relaciondaedeas con el 1nrismo son infeccrosas.
cerno  algioias formas de diarreas, la omalaria, afecciones respiratorias, enferviedades
vendreas, v actualmente of SIDA - En goeneral 1odas las enfermedades infecciosas pueden ser
objeto de corntrol. poniendo cn practica cierto nunero de o medidas de prevencion Las
miedidas  pnvolucran acciones en ol abastecimiento del agua, sarneamiento ambiacenial.
vacunacion. educacion, vigilancia epidemiologica 3y atencion médica oportuna Una
estimaciion de los beneficios de estas acciones deberia comtemplar tanto la mejoria de la
salud de la poblacion. en general, como la disminucion de las afecciones de la poblacion

visirante.

No se cuenta con datos ilustrativos del efecto que la incidencia de lus enfermedades tienen
en la eleccion de un destino turistico: se estima a priori, que la ausencia de condiciones
sanitarias adecuadas puede reducir los flujos de turismo. No obsrtante si conramos con

esradisticas de las enfermedades mds comunes de los mexicanos. ( Ver Anexo No.8 )

En los servicios de salud, yva existe bibliografia respecto a la evaluacion econémica, en la
que se comparan los costos y la efectividad de diferentes acciones en salud. Un resultado
claro en todo estos trabajos, ha sido la efectividad de las acciones preventivas, lo cual

demuestra que la inversion en ellas es altamente redituable.
. Economiay Salud.

El nivel de recursos que involucra la atencion a la salud se ha venido incrementando en
todos los paises, de tal forma que ha obligado a un andlisis de las actividades en salud,

desde el punto de vista econémico.

Un problema comun enfrentado por los sistemas de salud ha sido la escasez de recursos,
problema que se ha recrudecido con las politicas neoliberales, con las que se ha reducido
drasticamente el gasto social. En cuanto a México, existe una fuerte restriccion de recursos

que padece el sector salud frente a una gran poblacion. Ante este panorama, surge la
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que padece el sector salud freate a wna gran poblacion. Anre este panorama, surge la
necesidad de una evaluacion economica de los servicios de salud, que por otro lado.
persiga la eficiencia en el uso de los misnos, por medio del empleo de los recursos en su

NICIOr HNO ll/l(’l'll(lll\'().
La Salud como componente del desarrollo.

Al preservar y _fomentar la salud de la poblacion de turistas 3 de la poblacion local que
desarrolla sus actividades en su contexto, se esta no solamente cumpliendo con un
principio bdsico de los derechos humanos, sino que se estda, también, estimulando una
actividad econdomica destinada a sentar las bases de un desarrollo sostenido y global, que
no es otro que el bienestar de la poblacion. En este sentido, es conveniente subrayar que la

salud es una parte importante del proceso de desarrollo.

Los factores que afectan el desarrollo, tienen también repercusiones negativas en la salud
de la poblacion, entre otras cosas por disminuciones en los ingresos, en la alimentacion, en
las inversiones destinadas al saneamiento bdsico, a la infraestructura de los servicios, y en

los recursos orientados a la operacién y mantenimiento de los servicios y programas.
5.1.5. TURISMO Y SALUD EN LA TERCERA EDAD."’

La edad avanzada puede ser un periodo de la vida saludable y satisfactorio, con un minimo
deterioro fisico y mental; pocos individuos en el mundo piensan en la vejez como un
periodo potencial de crecimiento y desarrollo. Probablemente, el escepticismo nace de una
serie de realidades sociales, las cuales han venido conduciendo a la marginaciéon y al
empobrecimierito de un numero sustancial de sujetos de edad avanzada. La medicina y las

ciencias han contribuido a reforzar las actitudes de la sociedad en su comjunto; la

* Gutiérrez Robledo, Luis Miguel. Consultante de la Geriatria del Instituto Nacional de la Nutricion

* Salvador Zubiran " y miembro de la Directiva del Instituto de la Tercera Edad.A.C. Conclusiones
del Primer Congreso Nacional del Turismo y salud en México celebrada en Acapulco del 13 al 15 de
Diciembre de 1990.
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dechnaciaon del individuo ha sido el concepro clave el desinterés ha constituido la

principeal arme terapéniica.

Fxisten  falsos prefuicios en torno a la vejez. vistos como ' nritos en rorno al
crvefeciniento "comao: el mito de la improductividad, que significa la nocion erronea de
que el anciano. por el hecho de serlo. es poco participativo sy menos comprometido, el mito
de la inflexibilidad, donde la rigidez y la intolerancia tienen que ver ms con la formacion
del cardcter que con la vejez: ¢l mito de la senilidad o deterioro mental irveversible, que en
gran numero de casos se confunde con dario cerebral o problemas psiquidtricos. el mito de
la serenidad, donde se visualiza a la vejez como un don que se hace presente en todos los

viejos, sélo por la edad.

La formacion de tales estereotipos se ve favorecida por la jalta de un directo contacto

intergeneracional; y la conciencia social con repecto al anciano, se forma por estereotipos.

El envejecimiento exitoso responde a que en la medida que el anciano desee y pueda
integrarse a la vida social, aumentarad su bienestar y podrd enriquecer sus ultimos arios. Al
tomar conciencia de las modificaciones que necesariamente se presenta en la senectud, el
individuo podrd encaminarse hacia un envejecimiento exitoso, actuando para favorecer los

determinantes del mismo para su dieta, actividad fisica y actitud ante la vida.
. La nueva vejez.

Este nuevo concepto aparece como una ola invasora en los paises industrializados, donde
la edad avanzada irrurr;pe integrando un nuevo y significativo grupo social. Bajo la doble
influencia del incremento en la esperanza de vida y el acortamiento del periodo laboral, la
tercera edad se ha incrementado al punto de abarcar mds de dos generaciones de hombres

y mujeres entre los 60 y 90 afios o mds.

86



FNTCT 110V Q VOECs Ne Caracterza por su mejor extado Juncional. s por si picremento. pues se

fucta cones. al avanzar la edad de retiro, v se termiic mics tarde.

Surge. pues wn grupo Huermedio de individuos. con fiecuencia en plenitud v oquienes por

determinanies sociales se ven forzados a abandonar la fuerza de trabajo precozmente. para

sumarse al grupo de jubilados.
Twrismo y Salud en la Tercera Edad.

El agua sin sol es el driico, v el sol sin agua el desierto; en ambos sitios. la vida seria

precaria.

El agua constituye 70% del peso del cuerpo humano y en él se encuentra indisolublemente
ligada a la sal, en concentraciones semejantes a las que se dan en el mar, es decir que el
J

sol, el agua y la sal. son para el hombre fuente de vida y, a la vez las condiciones que

permiten su supervivencia.

El agua salada bajo el sol, permite reposo e impulso, pensamiento y movimiento y, el salir

de la ola es con frecuencia, un renacimiento hacia la nueva vejez.

.Una oportunidad para el crecimiento y desarrollo.

el bienestar, acrecentar el

El turismo ha sido visto como una oportunidad para fo

bagaje cultural y desarrollar las potencialidades del individuo hacia el envejecimiento

exiloso.

Es por ello, que dentro de las organizaciones de jubilados., dentro y fuera del pais, el
turismo forma parte de programas, casi invariablemente y con frecuencia, de una manera

original y positiva. Al respecto , si bien es importante hacer el turismo accesible a los
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Foun b

Jubilados, en lo que a economia se refiere. no es menos importante aprovechar las

oportunidades para favorecer el desarrollo individual y el envejecimiento exiroso.

actividades Jfavorecidas por
de

varias experiencias como:

organizaciones rales como: Age Well, organizacion
Educacion para la Salud, del Servicio Nacional de Salud en el Reino Unido, donde en su

En  este orden existen
dependiente de la Oficina

umerosos organismos locales promueven el rurismo como parte integral de los

sero,
programas de promocion de salud en la rercera edad, favoreciendo las actividades [fisicas y

de convivencia social.

Para el caso de México, el INSEN es entusiasta promoror de las actividades turisricas, por
lo regular de forma grupal y en condiciones promocionales, que hacen los viajes por

demds atractivos, no sélo en lo econdmico, sino ademds con ventajas suplementarias, conto
son: la presencia de personal especialmente capacitado para el trato y el cuidado del

individuo de edad avanzada, y la asistencia médica especializada.

Deruro de la marginacion y limitaciones actualmente vigerntes, surgen sin embargo,
alternativas de desarrolio y esparcimiento que dia a dia, son mds accesibles a un numero
cada vez mayor de individuos cuyos intereses no pueden ya ser anulados por la entrada en
la jubilacion.

5.1.6. EL MEDICO DE HOTEL, EL CONTROL DE LOS PRINCIPALES PROBLEMAS DE
SALUD, LA INFORMACION SANITARIA Y 1A EDUCACION ORIENTADA AL

TURISTA.’®

La idea se origina como una necesidad fundamental de colaborar en la preservacion y el
cuidado de la salud del rurista nacional y extranjero, que busca recreo y esparcimiento en
Meéxico, contribuyendo con dicha accion a la continuidad del flujo turistico y al incremento

% De Gortari Gorostiza, Eduardo. Director de Regulacién de los Servicios de Salud. Conclusiones
del Primer Congreso Nacional de Turismo y Salud en México celebrado en Acapuico del 13 al 15 de

Diciembre de 1990.
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del mismo, que para el caso del internacional, constituve una fuerte fuente de divisas y

empleos para ¢l pais.

El ingreso del turista a un ecosistema distinto al propio, implica exposicion a riesgos para
los que no estda preparado y cuyo resultado puede ser la pérdida de salud, lo cual hace que
nuestros visitantes pasen de la caregoria de turista a pacientre, con efecros negativos tanio
para ellos como para la industria turistica. Por el contrario, cuando la permanencia de
cualquier persona en algun lugar, transcurre sin contratiempos de salud, o en el caso de
que ocurran, se presta atencion médica oportuna, cdlida y confiable, la estancia se torna

placentera, ello asegura el deseo de regreso y la recomendacion a familiares y amigos.

En términos generales, puede considerarse, que en la actualidad, la asistencia médica en
hoteles y centros turisticos de Meéxico, se lleva a cabo por la relacion que se establece entre
algiin servicio médico privado y el turista- paciente, por medio de la promocion individual
ante la gerencia de un hotel. Esta promocion se da en algunos establecimientos hoteleros,
otros por la propia enfermeria- a veces un médico de planta para atender las urgencias,

como malestares leves y dar continuidad a tratamientos preestablecidos.

Sin embargo, se encuentran ejemplos de la inexistencia de este servicio, o de su precaria
calidad; por lo que se hace indispensable que, al impulsar los programas de turismo, se
contemplen aspectos encaminados a fortalecer la infraestructura, mejorar los servicios de

atencion, ampliar las vias de comunicacion, asi como promover y difuundir los topicos de

salud de mayor importancia.

Con estos antecedentes, se presenta el proyecto *“ Ruta de Turismo- Ruta de Salud “, que

pretende definir la infraestructura, prevenir riesgos y brindar atencion médica de calidad,

con calidez.

La propuesta se conjunta con los contenidos siguientes:

89



Midico de frorel ¢ debe ser wn profesional dorado de conocimientos (6enicos voprovesio de
clemenitos e le permitan desarrollar, corn rigor crentifica. w procedinieito 160gico peara
Vo oaplicar los medios de curacion v

profundizar on las causas e las enfermedades

prevencion. )

Ler gueicr de salud ¢ esta constituida por aspectos relacionados con el ainocuidado  de la

salud del viajero, ¢ informacion basica acerca de comao puede el visitante evitar exponerse
a riesgos innecesarios que alteren su estancia.)

Anformacion sanitaria ( comprende el Boletin Epidemioldgico., el cual se entregara

exclusivamente, al personal de salud que lleva a cabo acciones en turismo- médico de

horel-, para que éste cuente con informacion actualizada en cuanto a los problemas

epidemiologicos de su area, y en consecuencia, cuente con mayores recursos récnicos

para su control. )

Seguro médico ( seria una alternativa que consiste en el establecimiento de un sistema
efectivo de seguro de atencion médica, contratado por medio de agencias de viajes
reconocidas, que garantice al turista que, desde que ingrese al pais, tendra la asistencia

médica, que comienza desde un simple malestar, hasta una intervencion mayor).

5.1.7. LA POLITICA DE L4 OPS/ OMS FRENTE A TURISMO ¥ SALUD."?

. Salud y Desarrollo.

Durante la XXIII Conferencia Panamericana de la Salud celebrada en 1990 en Washington
D.C, los gobiernos miembros de la OPS aprobaron las Orientaciones Estratégicas y

Prioridades Pragmdticas para la OPS en el cuadrienia 1991-1994.Estas Orientaciones y

7 Sir Alleyne, George. Subdirector de ia OPS. Oficina Sanitaria Panamericana y Oficina Regional
OMS. Conclusiones dei Segundo Congreso Nacional de Turismo y Salud en México celebrado en

Puerto de Vallarta del 9 al 11 de Noviembre de 1991
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Priovidades sirverns para sidar ol rabago de la organizacion como it todeo s ol secoretariado

viios paises nnembros

Let micks imporrante de las orientaciones ex la Salud en el Desarrollo. Esia orientacion hace
mandarario que la OPS busque vn rol v enfatice un enjfoque de salud niecho mes amplio
que ol tradicional - aceptear v propagar gue la salud es wn indicador del desarrollo humano:
pero al mismo tiempo acepramos que la salud debe ser considerada como wna herramienta

para el crecimiento econcmico, tanto a nivel individual como nacional.

El sector Salud tiene que articularse con los demads sectores de la produccion. El turismo

no se excluye de esta realidad.

El desarrollo econdmico sustantivo basado y producido por el Turismo se reflejara directa

e indirectamente sobre la Educacion y la Salud.
’

Salud y Turismo.
Dentro esta relacion se destacan cuatro aspectos:

1) El impacto de la salud de la poblacion local y el turismo.

.Explica como los turistas actuales o potenciales ven a un pais como destino turistico. Lo

importante es la imagen que el pais de destino proyecta en salud.

2) El impacto de la ecologia local en el turismo.
. La salud y el ambiente son parte intrinseca de la industria turistica. Con la percepcion de
que el ambiente es algo necesario para el turismo, el que a su vez es una fuente de recursos

economicos, es posible implantar firmemente la légica de la necesidad de proteger el

ambiente y actuar en consecuencia.
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SN consideran ranbhidn los alimentos, cuanicde se picnsa cn el etecto del ambiente en el
rirismao Las enfermedades rransmitiddas por o aimertos COnstngZes una Jucrte nnportcie

e infeccion gastromitestina

3 Learmportancia de la salud del wurista para la salied de la poblacion.

£ turismo afecia la salud de la poblacion local de varias maneras, 1 comportaniiento
social afectado hace que el rerista haga cosas fuera de lo que es normal para ellos. Se
adoptan comportamientos riesgosos con respecto al alcohol. relaciones sexuales, drogas.

etc, que a su vez repercuten enla salud de los locales.

J)Fenomeno relarivamente nuevo: el turismo para la salud.

El turismo por motivos de salud tiene dos caras; rio es un fencmeno nuevo. Hasta hace
poco tiempo, el flujo turistico era hacia los paises desarrollados, que en algunas ocasiones
hicieronn mucha propaganda para atraer a los pacientes de paises en vias de desarrollo. En
los ultimos afios se ha manifestado un fenomeno nuevo: los ultimos compiten con los paises
desarrollados. El flujo turistico por motivos de salud de los paises desarrollados hacia los
paises en vias de desarrollo, viene aumentando por varias razones. En primer lugar: el
costo de la atencion médica es tan alto en los paises desarrollados, que los pacientes hacen
mejor negocio viajando a los paises subdesarrollados para obtener atencion médica
electiva. Hay evidencias en algunos paises como Cuba, de que el turismo para la obtencién
de servicios de la salud es una fuente importante de divisas, y hay algunos paises buacando

el modo de_formalizar y aprovechar esta nueva forma de turismo.

5.1.8. CALIDAD TOTAL EN LAS EMPRESAS TURISTICAS: UNA NECESIDAD QUE
RECLAMA LA INDUSTRIA DEL TURISMO.’S

La nueva relacion Turismo y Salud se estd sumando al de Calidad Total.

'8 | ic. Barroso Alarcon, Eduardo. Gerente de la Asociacion de Inversionistas en Hoteles y
Empresas Turisticas. Conclusiones del Segundo Congreso Nacional de Turismo y Salud en Meéxico
celebrado en Puerto Valiarta del 9 al 11 de Noviembre de 1991.
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Hablar e Calidad Total en las cmpresas taristicas represcata, sin dudas, la oporniandod
de abordar win tenia de acrualidad para AISxico, v que lefos de o sentivlo conto wa lema o i
Jrase momenicnea de gobierno, resuldia. adenics de nna necesidad imperiosea, un esfucerzo

scerio v permanente que autoridadoes v particnlares desean v deben impulsar.
319 TURISMO ECOLOGICO.”

Afortunadamente, con frecuencia en México, diversos grupos, instituciones vy personas,
dedican sus esfuerzos a difundir los efectos que tiene el rurismo en el medio ambienre, v

proponen alternativas que rienden a minimizar el impacto ambiental de esta tan imporianie

industria.

Las obras que se requieren llevar a cabo para construir la infraestructura turistica,

inevitablemente transforman el aspecto fisico del lugar, y si dichas acciones no han sido
’

planificadas pueden llegar a afectar la calidad del medio ambiente natural, convirtiendo al

turismo en una actividad autodestructiva.

Por lo anterior en la Conferencia Mundial de Turismo celebrada en Manila en 1980, 107
paises convinieron lo siguiente: * La satisfaccion de las necesidades turisticas no debe
constituir amenaza para los intereses sociales y econdmicos de las poblaciones de las

regiones turisticas, ni para el medio ambiente, especialmente para los recursos naturales,

atraccioén esencial del turismo ™.

Cada aFio aumenta el flujo turistico, por lo que es imprescindible una correcta
planificacion de las dreas a impactar, en las que deben considerarse las siguientes

variables: agua, aire, atractivos naturales, reservas ecoldgicas, fauna, flora y el paisaje.

% pr. Zamudio Tiburcio, Alvaro. Director de Ecologia. Confederaciéon de Camaras Industriaies de
ios E.U.A. Conclusiones del Segundo Congreso Nacional de Turismo y Salud celebrado en Puerto

Vaillarta del 9 al11 de Noviembre de 1991.
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Lt escases doed agud restrimnge cionero de turistas a 1os que pucde doarse alojaniicnns B

las playas 11ay cpiee prever w espacie midninie por turista, para evicar la superpobloacion

Lo cllo, v dada la importancia del rurisno v de la problenaiica ambaental gque de ¢ se

derivea, se Jur canvertido en el cjemplo nis claro de la necesidad de armomzar ol

desarrollo con of medio ambienie.

3.1.70. TURISAIC) Y SALUD. SUS RELACIONES E IMPORTANC 147!

. La interaccion Salud- Turismo.

El turismo como actividad generadora de movilizaciéon de recursos., conduce a un

intercambio entre la comunidad visirada v los turistas, que no sélo se limita a los aspectos

sociales y culturales, sino que afecta a otros factores en los que se ve involucrada la salud

de los participantes.

Se reconocen seis aspectos importantes de la relacién salud- turismo.

1) Problemas de salud de los turistas.

2)El turismo con _fines de salud.

3)E! turismo y el ambiente fisico.

4V E! turismo y la salud de la poblacion anfitriona.
S)Informacion sobre salud y turismo.

6)Servicios de salud para turistas.

DAlgunas veces, la salud del rurista se ve afectada en el lugar visitado, debido a

problemas sanitarios locales que pueden ocasionar enfermedades infecciosas y

parasitarias, enfermedades gastrointestinales causadas por alimentos en mal estado o por

agua contaminada; o por cambios en su comportamiento que puede contribuir a la

20 Varga, Mercedes. OPS, Washington,D.C, EE.UU. Conclusiones del Tercer Congreso Nacional de
Turismo y Salud en México celebrado en Cancun del 13 al 19 de Noviembre de 1992.
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adegrisicron de entermedades iransnusidas sexualmesne  SHY L aecidenies, drogeadicenon v

alcoholismo

D)tleunos paises en vias de desarrollo, gue se han hechio conocidos por s buena atencion
médica, ratanticitos de enfermedadoes, cirugia. erc: a menor costo que los paises de origen
de los rnumstas,  estan arravendo  a

muchos 7 paciernies  aternacionales quienes

consideran una buena inversion viajar a un pais que les ofrece estos cuidados a precios
muy razonables.

Lo habitvwal era que los viajes con fines de salud se hicieran de los paises en vias de
desarrollo a los paises desarroliados, pero esta tendencia se estd invirtiendo por el hecho
de que los costos de la atencion médica en los paises desarrollados continuan creciendo,
mientras que los paises en vias de desarrollo mejoran la calidad de sus servicios de salud y
atencion a los pacientes, mantenindo un bajo costo.
N

3)Un medio ambiente saludable arrae al turista. Por lo tanto es muy importante que un
pais proteja su ambiente fisico en relacion con el turismo. El cdlera es un ejemplo de
enfermedad causada por el deterioro del ambiente que influye en forma muy negativa al
turismo, aparte de afectar también a la poblacién local. Por otro lado una excesiva
afluencia de turistas puede provocar el deterioro del ambiente fisico y sobrecargar los

servicios de agua potable y eliminacion de desechos, con las evidentes consecuencias
negativas.

4)El flujo de turistas a un lugar puede contribuir a la transmision de enfermedades
infecciosas, asi como a cambios en la conducta de la poblacién visitada, que pueden
aumentar el riesgo a contraer enfermedades. Las enfermedades infecciosas mas temidas

son las transmitidas por contacto directo, siendo las principales las de tipo sexual.

5)Los turistas generalmente no solicitan informacién sobre salud antes viajar, o a veces lo

hacen en forma informal, de fuentes no siempre confiables. Las agencias de turismo y de
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Vecpes. v los micdios de o prensa senr usualmente las fuenies deomtormactan para ol taresta
sobhre las condiciones de salied en un pais. en ocasiones la obticncn en ol lugar de doestine
conlos modicos 1 otrox profesionales encargados de le aarcerncion o la salud

0) Exisre sy poca o aanguna informiacion sobre la prestacion deo o salicd cnocireas de
turismo No se conoce por cjenmiplo cual ex el impacto que la aflucnca ruristica tiene en los
servicios de salud. v osiolos servicios de salud estan o no preparados para cubrie la

creciente demearnda ocasionada por la afluencia de turistas

Los Minisrerios de Salud. hospitales del Estado, o posias de salud, actualmente no estan
preparadas para proporcionar nuevos servicios exclusivamente para ruristas. Se estdn

haciendo esfuerzos para desarrollar sistemas locales de salud que incluyan estas dreas.

.Lineas de accion futura propuestas por la OPS.

a)Movilizacion de recursos: La OPS procurard estimular una vigorosa' colaboracién
interministerial en Salud y Turismo a nivel de paises. Una manera de hacerlo podria ser

proporcionando al Ministerio de Salud la informacion y documentacion que fortalezca su

posicion frente a otros sectores.

La OPS podria colaborar en la creacién de proyectos destinados a ayudar a los

Ministerios de Salud a movilizar recursos financieros, tanto a nivel nacional como

internacional, para estudiar aspectos relacionados con turismo y salud, ya que ningun

pais, o muy pocos, tienen recursos asignados especificamente al turismo en sus Ministerios

de Salud.

b)Divuigacion de la informacion: La OPS podria ayudar a los gobiernos a establecer
mecanismos para que a través de las agencias de viajes y rturismo puedan proporcionar
informacion valedera y confiable a turistas en relacion con la situacion de la salud del
pais, los riesgos que pueden correr y las precauciones que deben tomar. La OMS cuenta

con excelentes manuales para distribuirlos. La OMT también esta trabajando en facilitar
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worntacion contiahle o los paises A0 pusmeo nempo las agencias de viage s turisnie

POArI Ser Strimnentos que cotaboran a lla pronocion de la salud.
cHlFormudacion de politicas s planes  Una funcion importanie de la OPS ex apovar a los

paises que consideren la salud v el turismao deniro del contexro del desarrollo himane.

Una de las acciones que la OPS pucede tomar para avudar a los gobiernos en este sentido
ex promover la inclusion de [a salud en las normas y planes del sector turismo. v viceversa:

asi conro motivar la interaccion con otros secrores con el fin de favorecer el desarrollo de

la poblacion.

d)Capacitacion: La OPS podria apovar a los paises a fomenrar la capacitacion en aspecios
de salud de personas involucradas en la industria del turismo. Asi mismo, la OPS podria
promover y despertar interés en introducir el tema del turismo y su importancia para la
salud en algunas de sus propias actividades de capacitacién. Actualmente la OPS esta
colaborando con la OMS en actividades de capacitacion, especialmente en las relacionads

con la proteccion de alimentos.

e)Investigacion: La OPS tiene interés en apoyar investigaciones relacionadas con salud y

turismo.

A fin de poder llevar a efecto estas lineas de accion propuestas, es necesario mantener un
continuo contacto con los paises miembros, intercambiando y actualizando informacion
pertinente, asi como incentivando una estrecha y permanente relacién entre los organismos

gubernamentales y no gubernamentales, instituciones educacionales, etc, en los paises.
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S2VCRISMIO DESNALL D N LB

£l Turismeo Jdeo Salud swrge. wppovechando la oportunidad que ticne Cuba o de ser
reconoctda inmerniacionalimcente en el campo de la Medicina, por s prestigio v desareollo,
explorandola como una via pias de captiora de divisas al pais Se abre por ende al mundo
CXTCrno L Ruevo mercddo receplivo, que a su VeI se convierie en omra alternativa que

ofrece o Trurismo de Cuba.

Este producto 1o clasificamos en la Mercadorecnia o Negocio de los Servicios, porque
reune las cuatro caracteristicas de los servicios: cardcter intangible, inseparable, variable

y perecedero.

Como presentacion al tema, iniciamos el mismo con los antecedentes de Servimed, empresa
especiulizada en el producto, que pertenece al grupo turoperador Cubanacdn. La misma se
Jundo en 1988. Inicialmente el Hospital “Cira Garcia . que formaba parte de Cubalse,

romaba el lugar del acrual Servimed.

Un grupo de médicos, entre los que se destacan Ricardo Martinez Rojas, mds otros
compafieros se organizaron, creando el Turismo de Salud, representado por la empresa
Servimed. Esta surge a partir de la necesidad de los extranjeros que visitaban a Cuba, y

que demandaban el servicio de salud.

La esencia de Servimed es darle servicio al turismo, con el objetivo que _fueran conocidos
ciertos medicamentos de uso exclusivo en Cuba, como PPG, vacunas, etc. Se ha dado la

rarea de atender al turismo.

Servimed es una empresa media, pues aportan anualmente mas de 20 millones de pesos.
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NS¢ e creado instalaciones propias para o visaanie: por ejemplo el Flospaial Ortopédico
Chrank Pais U FElyguea, Tugar de descanso Taristico- 1erapontico, con o sas famasos banos

rernurles.

Comao sehcdamaos. el objermvo fundamental de Servimed os brindar atencion, o Scrvicio
Médico lrernacional ( cucrpo diplondtico, empresa mixta, turisnio convencional 3. Como
rambién a los curistas. a los que se les venden pagqueres. cuando vienen a Cuba con un
objerivo definido. atencion meédica. Ello 1o realizard a través de 48 wnidades en 11
provincias pertenecientes c: Instituciones del Sistema Nucional de Sulud, del Ministerio del
lnterior, del Consejo de Estado, acreditadas para la misma y unidades propias de la
Compaiiia. A su vez cuenta con cinco hoteles con 101 habitaciones, cifi-a que se estima su

aumento.

La Compariia hasta el presente tiene firmado contrato con 122 agencias. Dentro de ellas
B

los mayores emisores de pacientes son: Cubanacdn do Brasil, Yorubd/ Ecuador,

Havanatur Ecuador, Consultoria Internacional Dr. Arruarana, Cubanacan Holanda,

Travelart y B Y.B.

Lilama la atencion que un porciento considerado ( 46,2%% ) de las solicitudes de tratamiento
en Cuba llegan de forma direcra por las personas, destacdndose EE. UU (100% ), Portugal
( 86.3%), Honduras ( 88.3%6 ), Italia ( 65.5%6 ), Canada ( 54.4% ), Puerto Rico ( 46.4% ) y

Argentina (44.1% ). Lo anterior serd demostrado en tabla:

RELACION ENTRE PERSONAL ATENDIDO Y TOTAL DE PACIENTES RECIBIDOS DE
LOS PRINCIPALES PAISES EMISORES.

PAIS TOTAL CASOS PORCIENTO
PACIENTES PERSONALES
ARGENTINA 667 299 44.1
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PR N 40 :

PORTUICG AL 93 &2 N6 3
PUERTO RICO 36 26 46.4
REP.DOAM. 108 +8 S4.4
VENEZUELA 110 43 39
TOTALES 2853 1317 6.2

Fuente: Servimed. Cuba.

Este andlisis no ha sido mds profundo dado que la compahia, carece de un sistema
estadistico que pueda evaluar y seguir correctamente el comportamiento de los mercados,
por lo que ello se traduce como una debilidad de la institucion. No obstante se puede

presentar un breve andlisis de las solicitudes de tratamientos mds demandados que

llegan a Servimed.

Los programas médicos mds solicitados son los que siguen:
.Retinosis Pigmentaria.

.Vitiligo y Psoriasis.

.Ortopedia.

.Chequeos Médicos.

.Qftalmologia.

.Desintoxicacion de Drogas.
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Ciner ves recibidas en la Compendiia las solicitudes saon cinviadas a los diferenies Centros,

oxistierrda tor tienypo medio de o respuesta que fluctic en los dldrinias Q0 dias, caree 17 v 3

drcas. cenr un ricmpo medio de 3 dias

At extdn implicados tanro la Compaitia comeo los diferentes Centros de Salud. sin dudas

oyt aspecto af que se debe brindar la meavor atencion.

Servimed. con el objetivo de perfeccionar el trabajo v de aumentar la eficiencia con las
confirmaciones, comenzaron en el ultimo trimestre de 1996, un trabajo dirigido al andlisis
del comportamiento del flujo de las solicitudes y confirmaciones de pacientes atendidos en

las  distintas Unidades Hospiralarias e Instituciones de Salud, posibilitando la

identificacion de indicadores, tales como:

% de efectividad por agencia 20.5%
intervalo de respuestas/ fecha arribo 25 dias
% de solicitudes rechazadas o complementacion 15%

Se considera que al contar con estos indicadores, la Compajiia podrd elaborar
prondsticos sobre bases mds objetivas, ademds de imprimir un cardcter mds activo a las

relaciones Compafiia/ Agencia/ Paciente y lograr aumentar el numero de pacientes a

rartar.

Para 1997, Servimed ha ;':onsiderado que es de vital importancia que se le brinde a rodas
las unidades del Sistema de Turismo y Salud roda la informacion y colaboracion que esta

requiera en la comercializacién de estudios de mercados, la promocién, y en la atencién
del millén de turista que se espera llegue al pais este ario. Para ello, la Compariia se ha

propuesto en trabajo conjunto con sus organismos rectores los siguientes objetivos:
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LobEstructurar wna red de arencion primaria- secundaria a la salid de los reristas del anio

199~

Sl comercializacion en ol exterior del producto Salud constituve una tarea de prioes
orden para la Compania para lograr el conocimiento de los mercados. la correcra
adecnacion de la oferta de servicio, el apove a las diferentes institiuciones acorde a los
compromisos que ellas mismas ricnen en esos mercados, lo cual Hevara a Servimoed a

elevar la calidad - la eficicncia de sutrabajo

3-Lograr una mayor interrelacion con las unidades que brindan servicios para identificar
adecuadamente su producto y poder hacer mejor la tarea de comercializacién de la

Compardiia y de estas unidades.

4-Diseriar e implantar un Sistema Estadistico sencillo que facilite la toma de decisiones

sobre bases mas objetivas, en una estrecha relacién Unidad/ Compariia.

S-Conformar de conjunto un sistema integrado de publicidad y promocién que permita la
comercializacion del producto de una manera mds profesional y eficiente, basdndose en los
sistemas modernos de publicidad y en las restricciones economicas que posee la

institucion, para lo cual cuenta con el apoyo de la Compa¥iia Publicitaria Coral.

6-Redifinir el sistema de contratacién y formas de pago vigentes en la actualidad con las

Agencias.

7-Continuar el trabajo con el MINSAP para la acreditacién de los hospitales y servicios

Jacultados a ejercer en la red de Turismo de Salud en el pais.
8-Editar el nuevo listado de precios con los criterios recogidos por las unidades.

9-Continuar la evaluacion sistemdtica de las cuentas por cobrar.
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Uina ves presentado los antecedentes de la Compaitia cubana especializada en Turismo de
Salud, Servimed. a continuacion explicamaos la fimcion de un drea fundamenial para los

tines de la instirucilsn v irabaro Comercializacion

Ler misnia labora con todo 1o conciernente a la exportacion e imporitacion de productos yio
medicamentos destinados a los servicios de salud v belleza, estando implicito la actividad
de publicidad vy promociin. Conla importacion se garantiza los suministros fundameniales
para Unidades propias de Servimed, asi como para hospitales que atienden rurisnio de
salud. Ademads ejecuta venta a terceros, como empresas mixtas. Cabe senalar que la

principal fuente de importacién de los productos es México.

En la exportacion, los productos principales son los derivados de la placenta humana,
como los cosméticos y la melagenina ( medicamento ). Los mismos tienen dificultades en

introducirse en el mercado europeo.

La melagenina es la punta clave de Servimed, es el producto lider de la Compa¥iia. Tiene
contratos con cinco empresas mixtas constituidas en el exrerior. También se cuenta con la

coriodermina, que aun no tiene registro en Cuba.

Con la Melagenina se ha seguido un sistema cerrado de comercializacion . ; En qué
consiste este sistema o esquema ? La respuesta se encontrard en el capitulo siguiente (V1) ,

dentro del apartado estrategia de comercializacion del producto, propio de la Compariia.
Es oportuno plantear que los precios de exportacién en la comercializacion varia de
acuerdo al mercado. El precio base generalmente es FOB Habana, y oscila de $8..00 a

£10.00 dolares.

Los servicios de mayor fortaleza que tiene Servimed son: Histoterapia, Neurotrasplante,

Nefrologia, Ortopedia, Dermatologia, Neurocirugia.
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Los coemiros de calidad de vida se clasitican en SPA; cjemplo de ello ex ol Balneario San

Dicgo de los Banos con sus aguas minero- medicimales, medicinea natural 3 fangorerapic.
Aleis adelanite se explicara con deralles todos los servicios que presta Servimed.

El producto Turismo de Salud es nuny heterogéneo, ast comao también es wn segmenio niny:

especializado.

Meéxico en estos momentos no es un importante emisor, pues no ha habido wun fuerte
lanzamiento del productro; por lo que se desconoce una demanda real del producto. No

obstante, Servimed firmé en 1996 cinco contratos con el pais azieca.
EII pais emisor mas fuerte en Turismo de Salud es Argentina.
5.2.1. TIPO DE POBLACION QUE DEMANDA ESTE PRODUCTO.

Como dijimos, el Turismo de Salud es un producto muy heterogéneo, lo que significa que
atiende a cualquier segmento de la poblacion que lo demande ( infantil, joven- adulta, vieja
). no tiene edad ni sexo. Puede ser cualquier persona que necesite del servicio de salud. No
obstante a ello son mdas comurnes los hospitales de adultos que de nifios. Por sus

caracteristicas, digase tipo de tratamiento, grado de complejidad o avance de la

enfermedad comprende multiples dreas de la medicina, como Histoterapia, Neurocirugia,

Neurotrasplante, Vitiligo, Retinosis Pigmentaria, Ortopedia, Soriasis, Dermatologia, entre

otras; lo que explica también su cardcter heterogéneo.

Es importante destacar que de los tratamientos antes mencionados, el de Retinosis

Pigmentaria sélo se da en Cuba, y Holanda se ha convertido en el pais emisor mds fuerte

en este campo.
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& Vitiligo termnhicn es wn tratcamicmao de alta demanda, v precisamente tiene una oficine on
México, el Centro Médico de Hlistoterapia Placeniaria S.A de ¢ )
Existen omras oficinas de Vitiligo, Soriasis v Alopecia, representadas en el exrerior, como:

Argentina, Urvuguay. Brasil. Republica Dominicanea y» Colombia.
En cuanto al nivel de ingreso. el que predonina es el de la clase social media.

Estos diferentes tratamientos se aplican a rravés de programas, que a su vez son ejecutados
por personal altamente capacitados de las diferentes instituciones o unidades hospitalarias

V/o clinicas. Los programas generalmente tienen vigencia de tres meses.

Las clinicas que fundamentalmente prestan el servicio de Turismo de Salud, son: la Clinica

Central ** Cira Garcia ', que da un servicio completo y el Flospital ** Hermanos Ameijeiras

“, célebre por sus éxiros en transplantes de érganos.

5.2.2. PRINCIPALES PRODUCTOS DE SALUD.

Servimed ha tenido el privilegio de ser el productor de medicamentos provenientes de la
placenta humana, entre los que se destaca la Melagenina, la Coriodermina, Locion y
Champu Piloactivo y la Biopla BD-821; todos creados por el Dr. Carlos Miyares Cao,

médico especialista de Segundo Grado en Farmocologia, Investigador Titular y Director

del Centro de Histoterapia Placentaria.

La Melagenina como mencionamos con anterioridad es el producto lider de Servimed. La

misma constituye_la unica opcion en_el tratamiento del vitiligo. Esto ultimo subrayado es a

su vez el mensaje publicitario que encierra la presentacion del producto. Por otro lado la

Coriodermina constituye una_esperanza de curacion para el paciente psoridtico. La Locion

vy Champu Piloactivo es [a_formula ideal para embellecer vy estimular el crecimiento de su

cabello.
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La Biopla BI-821 comtiene  Biostimadinas  Placertarias  Humanas  purificadas  ceon
Bioactivearne Dérmico. La participacion de una de las Bioestimulinas, BioplaBD-281, en ol
proceso de regeneracion tisidar, dererming su empleo para contrarrestar la flaccides de la
piel del rostiro que ocurre después de los 350 anos como resuliado de la inevoluciin de los

tefidos que normalmente se incrementa corn la edad del individuo.

La firmeza de la piel es lo que le confiere un aspecto joven al rostro; cuando desapcrece,

la piel se torna fldaccida.

Una de las causas del proceso de envejecimiento consiste en la progresiva lentitud de

renovacion de las células, asi como la alteracién de la microcirculacion.

Cuando las capas profundas de la epidermis mantienen una intensa actividad celular,
v

actuan como un ** muelle ** o verdadero soporte eldstico de la piel.
Con el tiempo y la accion de los agentes del medio ambiente, la actividad celular
disminuye, las capas de la piel se deshidratan, pierden su elasticidad y se deforman,

aplastandose, carentes de soportes y tornandose flaccidas.

Biopla BD-281 evita que ocurran los fenomenos descritos actuando sobre el metabolismo

de las células situadas en las capas mds profundas de la epidermis, reconstituyéndolas y

reestructurdndolas sélidamente.

A partir de los 30-40 dias los resultados se hacen visibles, los rasgos se hacen mas firmes y

nitidos, la textura de la piel se hace mds densa y coherente.

Biopla BD-28] se presenta en forma de crema que ejerce sus efectos bioactivantes
dérmicos por absorcion transcutdrnea, a partir del sitio de aplicacion, careciendo de

efecros secundarios nocivos, locales o sistémicos.

107



Exre medicamento pucde wtilizarse e todo tipo de curis v adenics en los codos, las manos v

orros lugares donde la picl preosenie flaccides o aspereza.

Tener acceso a los servicios médicos nuis avanzados, un equipantiento 1écenice moderino,
personal altameinre calificado v profesional, wn servicio oprimo.un confort tinico en las
instalaciones al mismo tiempo que se disfruia de la belleza y tranqguilidad del entorno, es la
oportunidad que le brinda Servimed. a través de su modalidad Turismo de Salud.

Es una empresa orientada a la comercializacion de servicios v productos médicos. cuvo
objerivo, conocido por todos es la maximizacion de los aportes en divisas a la economia del
pais y también al mejoramiento de las condiciones del Sistema de Salud Publica, yva que

wuna parte de los ingresos va directamente al MINSAP.

Para este fin Servimed cuenta con una red de instalaciones médicas especializadas y
centros de restauracion de la salud que se extiende por toda la isla.. Estas instituciones no
solo ofrecen el servicio médico directo a los pacientes, sino que también imparte cursos de
posgrado, entrenamiento, maestria, vreciclaje y especializacién para médicos y
especialistas del mundo entero. Ademds productos farmacéuticos como los mencionados y
cosméticos, unicos en el mundo, creados por estos centros y comercializados por Servimed.
Prdacticamente se convierte en un subsistema de salud para la atencicn al turista,en todos

los niveles: Primaria, Secundariay Terciaria.

Una linea de desarrollo perspectivo y prioritario de la Compariia es el desarrollo de
Centros con capital propio o mixto orientado al mejoramiento de la calidad de vida, o
centros con esquemas atipicos vinculados a la salud. Entre estos pueden citarse Balnearios
( Centros Termales ), Cerﬁros Antidrogas, Centros Anti-stress, Centros de Salud, Belleza Y

Estética, Villas de Salud, Centros de Talasoterapia y otros.

Se constituyo ya la primera empresa mixta en este sector: MEDICLUB S.A. , consiste en un

hotel integrado a una clinica dental y elementos de Balneoterapia y estética. Estd en curso
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wirer negociacion para la creacion doe i centro de Hemodicdalisis que permitivag que viajen a

Cuba turistas con problemas renales

Los requisitos técnicos v comerciales de los productos desarrollados por el polo cientitico ¢
los derivados de la placenta medicamentos 3 cosmdéticos ) han levado a la constitucion de
sociedades en el exterior en algunos mercados, como canal para su comercializacion v

garantia de una eficaz aplicacion.

La empresa tiene a su cargo ademds el desarrollo de los servicios de dprica y farmacia al
turismo internacional y extranjeros radicados en el pais; incluyendo farmacias intra y
extra hospitalarias. No obstante la prioridad a la adquisicion de medicamentos de origen
nacional, la demanda obliga a realizar la importacion y distribucion de un complejo
universo de productos médicos y paramédicos, incluidos los que precisan los hospitales

para la atencion especializada.
7

Como argumento a la dificultad que tienen los productos derivados de la placenta humana:
medicamentos y cosméticos, en introducirse en el mercado europeo se plantea lo siguiente:
Antes es oportuno sefialar que EspaFia e Italia son los tnicos en esta drea, que estdn
comercializando la melagenina, ha tenido buena aceptacién; pero ello ocurre antes de
surgir la nueva concepcion de unificar a los paises europeos en una sola comunidad; con

moneda unica, sin visaje, sin pasaporte para moverse de un pais a otro, libre de fronteras.

Una vez que comienza a tratarse este complejo tema, se convierte en una traba para
nuestros intereses, en el caso especifico que mencionamos. Los europeos son muy estrictos,
exigentes en cuanto a medicamentos se refiera. Analizan desde la existencia de un nuevo
producto a introducirse, como el caso de la melagenina, hasta la sustitucion de otro
similar; pero mds aun cautelosos cuando son originados del ser humano, precisamente por
sus desagradables y cuantiosas experiencias en enfermedades contagiosas como el SIDA

con transfusiones de sangre, una de las vias de contagio. Se requiere por tanto de muchos

109



estudios v pruchas  en laboratorios de prestigio internacional  para  corroborar la
efectividad del medicamento, es decir asegurarse de su

garantia. En la investigacion se invierte mucho tiempo,significativo, hablamos de aios.

Por omro lado, ser miembro de la Comunidad Furopea significa que cada gestion interia o i
propia del pais que sc¢ haga. tiene que ser consultada con ¢l resto de la menibresia
comunitaria. v obvicmenre aceptada v aprobada por esta. Ello implica logicamente
divergencias emtre los paises comunitarios. Es muy compleja la definicion
establecimiento de dicha comunidad porque son muhos intereses que entran en juego para

:
armonizar( politicos, financieros, econémicos, sociales, negocios ). ‘

|
A continuacién relacionamos por orden de posicion geogrdfica los diferentes:

5.2.3. CENTROS DE SERVICIO DE SALUD AL TURISMO DISTRIBUIDOS POR LA
ISLA, ATENDIDOS POR SERVIMED.

.Pinar del Rio.
Balneario San Diego de los Baiios SPA , el milagro de las aguas.

Un paraiso entre montarias.

En 1632, en medio de la mistica y la leyenda, fueron descubiertas las propiedades
curativas de San Diego, y en los afios sucesivos se convirtié en un centro de peregrinaje
adonde iban los enfermos en busca del milagro. Milagro que radica en el lodo de la boca
del rio, utilizado en diversos tratamientos médicos y de belleza; y en sus aguas minero- ;
medicinales, de tipo sulfuradas, sulfatadas, cadlcicas, magnesianas, fluoruradas, de baja

i
radioactividad y con temperaruras que oscilan entre los 30 y 40 grados C.., eficaces contra i
afecciones osteomioarticulares y dermatologicas. H




£

Hoy el Balneario San Dicgo de los Bafios v su Howel Airador confornian un centro SPA,
vhicadao en o darea montaitosa que cuenta con un ndicroclima complemenitario para la
accron curariva de sus aguas: una region rica en agradables paisajes ambientados al

natural por s flora v fana.

Al margen de sus  éxitos  en  programas  antirreanidticos 3 contra  enfermedades
dermatologicas, la obesidad y el stress, los especialistas  del balneario. rabajan

Juertemente en nuevos perfiles de rratamiento para elevar la calidad de vida.

A 200 metros sobre el nivel del mar y en las estribaciones de la Sierra del Rosario, de la
occidental provincia cubana de Pinar del Rio, San Diego estd situado en un valle
intramontano de pequefrias elevaciones que le conceden el privilegio de un microclima. Su

temperarura media anual es 23 grados centYgrados. Las mfiximas de verano son 28

grados, y las minimas del invierno, de 13.

El Dr. Luis Rodriguez Morales, direcror general del Balneario y del hotel Mirador,
aseguré que ' aqui las condiciones de humedad relativa, la velocidad del viento, la
irradiacion solar y la temperatura efectiva equivalente poseen caracteristicas idoneas y

esto, por su estabilidad, incide favorablemente en la salud humana”'.

El régimen de lluvias de San Diego se extiende de abril a octubre y, en el resto del afio, en

el entorno reina el periodo de seca.
El orgullo local.
Los vecinos de San Diego aun repiten relatos que escucharon de labios de sus abuelos.

Estos recuerdos son inseparables del orgullo local de la comunidad y estcn vinculados a la

Jama de sus aguas rermales.
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Secrst Irego de los Banos os tar pegreio pueblo de 3 il habitantes. D vio Saire Dicgo 1e dio

nonthre A suvez o balneario cuenta con el hotel Mirador de categoria res esorellas.

Al lgeanr acuden viajeros procedentes de paises que conocen la erapia termed De acnerdo
al testimonio de la Dra. AMercedes Villalonga, directora del balneario, “vienen desde
Europa v el cono sur americano. Pero. preferentemente, de Canadda, que es el principal

emisor de rurisnmo de salud hacia San Diego ™.

Estos turistus buscan el beneficio de los barios en agua minerales, la fangoterapia, la
rehabilitacion, los servicios especializados de medicina fisica y la atencion de perfiles

patolégicos en especialidades de la piel, padecimientos reumdticos o tratamicentos anti-

stress.
. Algunas estadisticas.

El! Dr. Luis Rodriguez posee estadisticas reveladoras: A principios de siglo, en rodo el
mundo, la frecuencia de asistencia a balnearios termales era de 3 a 1 a favor de las

mujeres. En las ultimas décadas esto ha variado. La proporcion actual es de 3 a 2 en el
predominio femenino”.

En cuanto a edades, la historia del balneario cubano revela que, en los arios cuarenta y
cincuenta, predominaban grupos de mds de 50 afios. Comparado con la década de los
ochenta, asombra conocer que esto varié a favor de las personas de 30 a 40 afios.

Centros termales como éste, también prestan servicios a infantes con patologias y
enfermedades especificas, lo mismo que a adultos sanos que buscan elevar su calidad de
vida con un descanso activo, dirigido cientificamente.

Los precios del hotel Mirador, segun la opinién de una turoperadora canadiense que
Cuban Review consulté en el lugar, ' son muy competitivos ( 34 USD las habitaciones
dobles y 27 USD las individuales ) y, en el aspecto médico resultan excepcionalmente
accesibles, cuando se les compara con los de otros paises”.
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KL liorel. cdificado en 1934, 3 reconstriido o 1994, lo privilegia su cerceaic al balnearieo
las excelencias del paisaye que lo circurndoan Sus lineas arquitectinicas complementan la

belleza extética v la funcionalidad de sus instalaciones.

et riguesa cubaria.

Las enfermedades que se rratan en el balneario son cosmopaolitas y no especificas del

istas del Caribe, Cuba es la mas rica en aguas minerales.

ropico. Do todas las
Y sin duda los cubanos han alcanzado norables niveles de

Pracricamente es la unica.
desarrollo en la explotacion de este recurso.

El senderismo, o sea, las caminatas, forman parte integral del programa terapéutico. El
balneario cuenta con 15 senderos terapéuticos, de diferentes grados de complejidacd, que

van desde los 400 metros hasta los 20 kilémetros.

- El futuro.

* San Diego estad en el centro de lo que en el futuro serd el Polo Turistico de Pinar del
Rio”- informaron a Cuban Review las autoridades locales. El balneario est¢ equidistante
de Soroa, del Valle de Viniales, de la Ciudad de Pinar del Rioy de Cayo Levisa, al norte del

territorio provincial. Al sur del Balneario se localiza el Club de Caza ** Mamposton*’

El prestigio médico del centro se remite a su historia. En 1891 las autoridades espariolas

nombraron al primer galeno en funciones de director del balneario de aguas termales. A
partir de la fecha, jamds la . instalacion ha carecido de asistencia médica.Segun
investigaciones historicas realizadas en las Actas Hidroldgicas Esparniolas( que Cuba

conserva ), el balneario se ubica entre los primeros que Esparia establecio en sus colonias

americanas.
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. Las aguas termales ideales.

Muchas personas desconocen el origen del calor de las aguas minerales. En cualquier
parte del planeta, en la medida en que usted profundiza hacia el centro de La Tierra, cada
10 metros la temperatura aumenta un grado.Las aguas con temperaturas superiores a 40
grados ( en San Diego alcanza 47 ) sélo se localizan a profundidades e 400 metros. Pero
las temperaturas de las aguas termales del balneario cubano se utilizan por debajo de los
40 grados. Sus piscinas poseen temperaturas que oscilan entre 32 y 38 grados, v son

ideales para el tratamiento de las patologias que ha dado _fama al ceniro.
¢ Que es el Parafango ?

El Parafango es un medicamento compuesto por el fango minero- medicinal mezclado con

parafina en una dosis aproximada de 50%. Su finalidad es que el paciente, una vez
concluido el tratamiento en el balneario, puede continuar su terapia en casa. El Parafango
puede utilizarse en el hogar sin necesidad de acudir al centro asistencial . El fango absorbe
gran temperatura y la desprende lentamente. Esta jformado por sedimentos de sustancias
orgdnicas e inorgdnicas ( plantas, animales en medio natural ). Dentro de sus propiedades

organoldcticas esta el olor, color, ramarvio de la particula, plasticidad y adhesividad.

Olor: Responde a las reacciones de oxidacion- reduccion del azufre, mientras mds olor

desagradable menos optimo para su uso.

Color: Color negro betun. Mientras mds oscuros, mejor calidad. El color corresponde a la

presencia de sulfuro de hierro.
Propiedades fisico-quimicas del fango: Actua escalonadamente, mecanismo [fisico y

bioldgico. Para el tratamiento regional se usa una capa de fango de 7 a 10 cm de altura.La

temperatura optima de 42 C, el organismo aumenta de 1 a 1.5 C, produciendo reaciones
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hormonales v enzimedticas. Acelera los procesos de penetracion de los componentes
quimicos del fango ( sulfuro de hierro, hidrégeno, azufre que actuan como

elementos desintoxicantes del organismo. )

Indicaciones de la Fangorerapia: Artrosis, artritis, miopatias, dermatologia.
Tiempo niximo de uso: De 20 a 30 niinuros.

Tiempo minimo de uso: De 5 minutos. .

Meérodos de uso: Complero, parcial, mértodo egipcio.Fango y sol para la psoriasis.Fango

toral de belleza y mascarilla de fango.

Meértodo progresivo: Se obtiene, segun investigaciones realizadas un 84%% de mejoria

sustancial de los sintomas.

El perfil cientifico del Balneario esta avalado por 100 afios de experiencia especializada

para:
Enfermedades Reumdticas.

. Pre y post operatorio.
Enfermedades dermatolégicas,

Jundamenralmente: psoriasis, micosis, liquen plano y eczemas.

sobre todo por la riqueza en azuf¥etratindose

.Enfermedades Neurologicas: Hemiplejias, Neuritis.
. Enfermedades digestivas: illceras gdstricas.
. Tratamiento Anti-stress ( neurosis ).

Tratamientos de adelgazamientos, relajacion total.

Departamentos:

. Barios minero- medicinales.

. Tratamientos de Fangoterapia parcial o total.

.Fisioterapia y Rehabilitacion ( complemento del tratamiento termal ).

.Departamento de hidrologia.
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Ciimmnasio rerapéntico

Departcnncino de Acuppinitirea

Departamento de Podologia. ¢ pacicntes de la tercera edacd con afecciones reuniditiceas.)
.Baios de Vapor.

CEstacion de enfermeria; catre otros

Consulras médicas:

. Medicina fisica y rehabilituria.

. Medicina interna.

. Esromatologia.

. Psicologia y Reumatologia.

. Departamento de Hidromasaje:Agua comiin, agua mineral , plantas aromatizantes y
analgésicos ( relajacion alivio del dolor, mejoramiento de la circulacicn. )

. Parafina ( terapéutico y de belleza ).

El tratamiento del Balneario se le brinda a pacientes con patologias en estado crénico o

JSase subaguda, nunca en _fase aguda.

.Traccion cervical, lumbar ( mecdanica y eléctrica ).

. Barios de vapor ( solo o con planta aromatizantes para la obesidad y la desintoxicacion)
-Tratamientos segmentados.Masajes: - Preparatorio suave.. Masaje especializado ( de
evacuacion, facial relajante y masaje mecdnico con equipos).

.También existen masajes con duchas de agua.

.Helioterapia: Tratamiento basado en el Sol.

. Secuencia que se lleva con un caso:

.Consulta con especialista.

.Chequeo médico.

.Programa de tratamiento segun edad, posibilidades fisicas y patologias.

. Valoracion en equipo en dependencia del programa y solicitud del tratamiento.
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Ljercicios  espectalizados ¢ enfermedades ncurologicas.  mrastornos  circulaiorios,
sacrolumbalgias )

Ljercicios bayjo el agua ¢ kinesioterapia subacucdtica ).

Caminata terapéutica ( segun edad, parologia. dictas ) con enfermera v Licenciado en

Cultura Fisica y Deporte. .
Ciudad de la Habana.
. Clinica Central ** Cira Garcia."”. Chequeo Médico Ejecutivo.

La misma estd ubicada en Miramar, Ciudad de la Habana. Su confort incluye 41
habitaciones individuales con las condiciones inherentes a las mds modernas clinicas
como: aire acondicionado, bario privado completo, sistema de gases médicos, teléfono,

senales de alarma, comunicacion con la enfermeray otras.
.

Entre los servicios que brinda se encuentra el de consultas externas para todas las
especialidades médicas, que lleva a cabo con un colectivo médico de reconocido prestigio
internacional. De este modo la Clinica ofrece novedosos servicios y tratamientos en las
siguientes especialidades: Oftalmolog¥a, Otorrinolaringologia, Esquizofrenia, Esclerosis

multiple,  Artritis  Reumatoidea, Hipertension, Chequeos Ejecutivos, Servicios

Estomatologicos, Cirugia cardiovascular de adultos y nirios.

El departamento de exdmenes de laboratorio posee los mds modernos equipos que
permiten multiples andlisis en el mds breve tiempo.En los salones quirurgicos pueden
llevarse a cabo intervenciones de cualquier tipo, incluidas microcirugias. Las salas de
recuperacion y terapia intensiva completan la trilogia esencial que augura el mds rotundo

éxito de una Clinica bien dorada y especializada.

La Clinica cuenta ademds con Departamento de Dietética, Estomatologia, Sala de

Curaciones y ambulancias equipadas con todo lo necesario para la reanimacién de
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pacientes Otro de los servicios que ofiece la Clinica  es ¢f alojaniiento para aconpaiames
CrUACTIONCS etre LIFas v pPascos

conr servicios de picine a la cartea, tintoreria,. pelugquerica,

THrESTICOS, QST COmo servicto de taxis. A todo esto se aiiade la cordicalidad 3 ivel cientifice
Stico de los médicos. enfermeras v personal en gencral, 1o quee hara sentirse nids conodo v

Seguro al pacienre en tarr expertas manos.

Centro lnrernacional de Rerinosis Pigmentaria © Camilo Cienfitegos ™

La Retinosis Pigmentaria , rambién conocida como ceguera nocturna, es una enfermedad
herediraria yv,ademds degenerativa. que puede conducir a la ceguera totral Por la severa
limitacion que representa para quienes la padecen, en su gran mayoria jévenes, un equipo
de cientificos cubanos, dirigidos por el Dr. Orfilio Peldez, se dedica desde hace anos a

estudiar las posibilidades terapéuticas para detener el avance de la enfermedad.

Mcds de cuarenta arios de experiencia y estudios estin a su disposicion en la atencién
especializada, ern el diagnostico y tratamiento de estas enfermedades oculares: Retinosis
Pigmentaria ( Retinis Pigmentosa ), otras distrofias retinianas, enfermedades de la macula.

Enfermedades oculares asociadas a la Retinosis Pigmentaria: Carararas, Glaucoma,

Miopia y otras ametropias.

El centro hospitalario cuenta ademds con otros servicios como: Medicina interna,

Pediarria, Psicologia, Esromatologia, Anestesiologia, Ginecologia, asi como

departamentos de Farmacia, Ultrasonido, Rayos X, Refraccion, etc.

.Centro de Histoterapia Placentaria.

Esta institucion se dedica a la investigacidn, obtencion y aplicacion de sustancias activas

de la placenta humana en el tratamiento de diversas qfecciones de evolucion torpida, dada
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Sueficacia erapénutica en las misnias. demostrada en numerosos ensayos preclinicos v

olinicos

Anualmente acuden al centro pacicnies de mas de 80 paises, confiados en recuperar su
salud v recibir una esmerada arencion £n el servicio clinico del centro. que rtiene « su
haber resultados altamente positivos en ¢l tratamiento de enfermedades tales como el

Vitiligo, la Psoriasis v la Alopecia, los pacientes reciben:

- Orienraciones sobre aspectos fundamentales de las afecciones atendidas en el ceniro.

-~ Consulta Médica y evaluacion clinica computarizada, que permite un estimado del
tiempo aproximado de duracién del tratamiento y la cantidad de medicamento necesaria

- Adiestramiento en la utilizacion de los derivados placentarios en cada caso particular.
-Suministro de medicamentos necesarios. En los laboratorios del Centro se llevan a cabo
investigaciones para determinar la accion de los derivados placentarios en la regulacion
de la acrividad de diferentes tipos de células del organismo y se elaboran a pdrtir de éstos,

productos inocuos de notable efectividad terapéutica, que se dispensan en el servicio

clinico.

Los productos representativos como derivados placentarios son: la melagenina (inico
capaz de curar el vitiligo), la coriodermina y la locion- champi piloactivo; todos
elaborados en la institucion por obra del Dr. Miyares Cao. También se incluyen algunos

cosméticos. De estos productos hicimos referencia en el acdpite de Principales Productos.

.Centro Internacional de Restauracion Neurologica.

Destacado en el tratamiento del mal de Parkinson, con técnicas quirdrgicas en

neurotransplantes y el éxito en mas de un centenar de operaciones a enfermos
considerados clinicamente incurables. Incluye también atencion a Hemiplejias, trastornos

Neoldgicos.
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Hlospiral Ortopédico " Frank Pais

Fstat institncion esta sitieadea a 12 km del cernrao de la Ciudad de la Habana., Se especraliza

en las afecciones ortopédicas voraumeaticas, su actividad fundamenral es fa Cirugia

Orropédica, brindando rehiabilitacion pre v post quirvirgica, hospitalizcadea v cunbileroria o

pacienes que presentart afecciones del aparato locomotor. Dirvigido por el prestigioso Dr.

z Cambras

Rodrigo Alvar

El hospiral cuenta con un total de 677 camas. Presta servicios especializados para el
tratamienro de enfermedades osteomioarticulares de cardcrer congéniro o adquirido.Enire

los numerosos aspectos parologicos para los cuales brinda tratamiento se encuentran:

. Deformidades de la columna vertebral.

Tumores oseos y de partes blandas.
.Cirugia revascularizadora y reconstructora de las pardlisis periféricas y las paraplejias.

.
.Fijjacion externa en alargamiento u acortamiento de extremidades, huesos largos, manos

y pies, entre otros.
-Cirugia y rehabilitacion de las afecciones reumdticas.
.Cirugia orropédica de las lesiones del deporte, ballet, danza y del circo.

.Rehabilitacion en general de trastornos neuroldogicos y osteomioarticulares.

Este complejo hospitalario abarca un drea de 10 ha. en la que se encuentra entre otras
instalaciones, una fabrica dedicada a la elaboracion de protesis para miembros inferiores
Superiores,aparatos ortopédicos, corsets, Jfajas, instrumental quirargico para wuso
ortopédico, material de osteosintesis interna Y Jijadores externos y un banco de huesos y
tejidos. Cuenta ademds, con un servicio de rehabilitacion altamente calificado: gimnasio
rerapéutico- deportivo, kinesiologia, hidroterapia, masajes., electroterapia, rermoterapia,

SJangorerapia, asi como laserpuntura y acupuntura.
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Por otra parte es sede de la Excucla [beroamericana de Oriopedia v Traumcatologia, que
organiza cursos pericdicos de reciclaje para cirujanos orropédicos, fisiatras vy médicos de
travwmatologia  del deporie.  asi como  para técnicos v enfermeros  especializados  on
Ortopedia. Traumarologia.  Rehabilitacion, Protesis v artificios ortopédicos El centro
mcluve wuna residencia médica para becados con 30 habitaciones v capacidad para 120
huéspedes, asi como un aparthotel con 95 apartamentos para hospedaje a 226 hudspedes,

Jamiliares o pacientes ambulatrorios, con todas las comodidades de un hotel.

.Cemtro lberoamericano para la Tercera Edad ( CITED ).

Meédicos especialistas y personal paramédico de alta calificacion integran el equipo
multidisciplinario que labora en el centro Iberolatinoamericano para la Tercera edad,

instalacion senalada como de referencia para Cuba e Iberoamérica y ubicada en el

Hospital General Calixto Garcia, en La Habana.

Este centro especializado en la atencion a pacientes de la tercera edad, ofrece todas las

especialidades médicas y quirurgicas, entre las cuales se encuentran:

.Evaluacién geridtrica, evaluacion preoperatoria, psico- geriatria, medicina alternativa,
cirugia general, estética, endoscopica y artroscopica, estomatologia, evaluacion y

tratamiento de la disfuncion sexual, tratamiento vitalizador y restaurador, etc.

En el CITED se realizan, ademads:

- Exdmenes de laboratorio y radiogrdficos, que incluyen tomografia axial computarizada
y resonancia magnética nuclear, estudios endoscopicos, etc.

-Cursos de adiestramiento y entrenamiento paramédicos, psicdlogos, personal de
enfermeria, trabajadores sociales y otros relacionados con la atencion a la tercera edad.

- Formacién de especialistas en gerontologia y geriatria en régimen de residencia de tres
arios.
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£l CITED. ubicado en un espacioso aireado v comaodo edificio del Hospital Gieneral

Calixto Garcia, cuenta con wnidad de evaluacion geridtrica, unidad de  evalucacion
preoperaroria, unidad quirirgica v gimnasia. Dispone de 22 habiraciones con cameas pare
pacienies v acomparnanres, baiio, aire acondicionado. radio. video. Adenics con un Burd de

Turismo. boutrique, sistema de comunicaciones internacionales.
HHospital Clinico Quirirgico " Hermanos Ameijeiras '

Famoso por sus éxitos en transplantes de drganos. Es un centro especialista en Cirugia

estética, como la Clinica * Cira Garcia . Las diversas intervenciones que se han

realizado, han facilitado la recuperacién de la persona, con plena satisfaccion por su
cambio estético. Por ejemplo, un problema muy comun desde el principio de los tiempos es

la calvicie, y Servimed presenta una solucion muy sencilla y sana a este problema, el

autotransplante. En el Hospital ** Hermanos Ameijeiras *' se lleva a cabo esta intervencion

con notables resultados.

. Centro de Investigaciones Médico- Quirurgicas ( CIMEQ ) y Hospital Comandante

Manuel Fajardo.

Atienden el area de Medicina General y Cirugia.

. Hospital Julio Diaz.

Este centro presta el servicio de Medicina Fisicay Rehabilitacion Newurologica .

Hospital Oftalmoldgico Ramdn Pando Ferrer.
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Atiende la especicdidad de AMMicrocirugia oftcilniica.

Clirnca del Adolescente.

En la Habana, s¢ encuentra esta prestigiosa institucion, en la que restablecer la salud

menital de nifos y adolescentes es el empefio meyor de los especialistas v todo el personal

que en ella tabora.

Las claves son: Equipo multidisciplinario ( Psigquiatras infantiles y juveniles,

psicologos, neurofisiclogos, psicopedagogos, enfermeras.

Los tratamientos que se dan son para: Esquizofrenia y otras psicosis, trastornos mentales y
del comportamiento debido al consumo de drogas, trastornos afectivos, newrosis,

trastornos de la personalidad, traatornos del desarrollo psicolégico. R
A

Cada programa consta de: Evaluacidn, Tratamiento con rehabilitacion, Investigaciones

bdsicas y especiales, Evaluacion especializada discusion colectiva, Traslado aeropuerto-

hospital y hospital- aeropuerto. N

. Biotop: Bienestar, Estéticay mds Vida.

Es un centro para elevar la calidad de vida. Su servicio principal es tratamiento de belleza
¥ estética corporal y facial. Se utilizan las mds novedosas técnicas para elevar la calidad
de vida, con la aplicacién de fangos o lodos, aerdbicos, masajes, laserterapia, gimnasia,

bio-feer-back, entre otros. Cuenta con programas personificados y revitalizantes.
Biotop, ubicado en la Habana, cuenta con gimnasio, peluqueria unisex, sauna, jacuzzi, sala

Jacial, snack bar, drugstore, y otras facilidades. Algunos de los servicios importantes son:

ejercicio aerdbicos, masajes e hidromasajes, arreglos del cabello, limpieza de cutis,
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trataniienios para elinginar el acndé, wratamientos muritivos anticeluliticos para la picl.

podologic v depilacion.

Se ofrecen variados programeas para.

- adelgazaniiento ( en dos semanas. una disminucion de peso de 4 a 14 kg ).
~IEenerse €n /{-)I'III(L

-mejorar la figura.

~nuiricional facial.
-limpieza cldasica, profunda y masaje regenerativo facial.Para mayor facilidad puede

solicitar su tarjera de abonado con la que obtendra excelentes beneficios.

.Centro de Salud y Recreacion Tarara.

Es el merecido descanso que recibe el paciente. Cuando este conozca el paraiso narural de
Villa Tarara, con su playa virgen, usted y familia disfrutardn del auténtico relax con el

tratamiento mds natural: las aguas y el sol del Caribe.

Se realizan chequeos médicos y estomarologicos en un ambiente tranquilo y seguro. Estd

situado al este de la Flabana, donde se combina saludy turismo para la familia.

.Optica Miramar. Sus gjos; uno de sus mayores tesoros.

Una amplia gama de armaduras y gafas de sol, lentes bifocales, multifocales en color
natural y fotosensibles, lentes de contacto graduados y cosméticos, consultas de optometria
Y contactologia, entre otros, son los servicios que ofrece el centro. En el mismo, la calidad
es la palabra de orden. Con una rapidez inusual, usted puede escoger entre la mds variada
oferta de articulos opticos y su breve espera puede hacerla en el snack bar Los Vitrales.

En Optica Miramar, Servimed le garantiza que uno de sus mayores tesoros; sus ojos, estdn

a buen recaudo.
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El! Hospital sigue tres lineas de trabajo:

Farmacia Inrernacional.

Brinda los producros farmacéuticos de todo el mundo v un surtido de _firniacos cubanos.

Hospiral Pedicatrico Universitario ™ William Soler *

£l Hospital Pedidtrico Universitario *° Williarm Soler es la instucion recrora del
Programa Nacional de Atencion al Nifio Cardidopata en Cuba. El Cardiocentro de este
hospital cuenta con 90 camas y en él trabajan especialistas altamente calificados que

brindan atencion médica tanto desde el punto de vista del diagnéstico y la terapéutica,

como el de rehabilitacidn.

Fue inaugurado en 1960 y brinda sus servicios en todas las ramas de la Pediatria a nifios
comprendidos entre los 0y 18 afios de edad.Anualmente ingresan aproximadamente 11500
pacientes, y el indice ocupacional es de mds del 80%265. Como promedio se realizan en el afio

alrededor de 6000 intervenciones quirvurgicas, de las cuales 400 corresponden a la cirugia
cardiovascular.

la docencia, la asistencia médica y las

investigaciones; y es centro de referencia nacional en: terapia intensiva, cirugia neonatal,
cirugia cardiovascular, cirugia reconstructiva, genédtica clinica, neurofisiologia, fisiatria y

rehabilitacion, enfermedades oncohematolégicas y las causadas por radiaciones

ionizantes.

En esta institucion de alto prestigio médico radica la sala pedidtrica del Instituto de
Hematologia de la Republica de Cuba, el cual ha alcanzado importantes logros en el
incluyendo el

tratamiento de enfermedades oncohematolégicas e inmunoldgicas,

transplante medular.
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7 Deocrores on Ciencias Aédicas N Profesores Titvdares., 13 Profesores auxiicres, 15

Profesores asistenres. 21 Insirucrores v 25 enfermeras wiversitarias consitiyer v valioso

cquipo de trabajo encargado de Hevar oa los estudiaimes de o Faculrad de Crencras

Médicas adscripra al centro, 1odos los conocimicntos que en el campo de la medicina e

alcanzado nuestros profesionates
Desde hace 5 afios se viene desarrollando wna nueva modalidad de arencion médica. el

Turismo de Salud. Ya se han arendido mds de 300 nifios de alrededor de 16 paises de

Ameérica, Africa y Europa. El turismo de Salud en el Hospital = William Soler ' abarca

rodas las ramas de la Pediatria, pero ha alcanzado imporrantes resultados en la

cardiologia y en la rehabilitracion neurolégica.

Durante la estancia en Cuba, los pacientes son alojados en confortables habitaciones que
estan a disposicion del Hospital, y diariamente reciben la visita del médico y del personal

de enfermeria, quienes le dan a los pacientes una profesional y esmerada atencion.

A manera de ejemplo presentamos a continuacion la relacion de algunos precios de los

servicios que gfrece el hospiral a rravés de Servimed:

Programa de Evaluacion

CardiolOgica. .........couueainiiieiineiiiiiiiiiiniiieiiiraiaiaeaneenes ..1600 USD.

.Tratamiento Médico mediante

Cirugia Cardiovascular Cerrada.

. Cirugia Cardiovascular con Mdquina

Extracorpored............coc.oooovvnviiiiiiiiiiiiiiinns eeeaes ..10175 USD.

. Tratamientos Invasivo no Quirurgicos en

algunas Cardiopar¥as..............cccoecuueeeeeernnens e 3025 USD.
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Instalacion de Marcapasos........o.o 4300 USD.
Rehabiliracion Cardiovascidar Pediarrica......... 1275 USD.

Consulta de seguimiento o pacientes

- cardiépatas operados o no ... e 275 USD.
. Consulta de Pesquizaje
__ Prenatal de Cardiopatias..................... [P 225 USD.
. Programa de
chequeo Neuropedidtrico............c.cccooceeiuicuneuanann.. 2095 USD.
— .Programa de chequeo
— Ortopédico para NIFIOS.........ccc.oeueuuireremeieeannnnnen 1200 USD
- Se incluye servicios en docencia, a través de cursos brindados en las diferentes dreas, los
- que estan valorados en divisa, y se canalizan por Servimed.
- .Clinica de Suef¥io.
- Gracias a su tecnologia avanzada realiza diagnosticos y tratamientos de los trastornos del

sue#io. La misma estd ubicada en una moderna instalacidn del Reparto Siboney, en Ciudad

de la Habana.

. - ——
Un tercio de nuestra vida estamos con los pdrpados cerrados en un estado misterioso y
desconocido que denominamos suefio. La cienciay la experiencia han demostrado que el

dormir, es una actividad absolutamente necesaria para el hombre.
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Iy conocido que siempre e existido personas que sufren trasiornos relacioneados cone ef
suerio. pero solo o en la ddiima decada se le ha dadeo a las alteraciones del sucino. La
siginficacion requerida comeo problema de salud que cansa no saolo serias enfermedades
médicas, sino rambién que afecta las relaciones sociales vy los negocios de personas sin

limites cle edacd o profesicn.

£ Centro lnternacional de Restauracion Newrologica ( CIREN ) 3 el Centro Neurociencias
de Cuba ( CNC ) producro de su desarroflo tecnologico v la experiencia de mds de 20 akios
en el estudio del Sistema Nervioso Humano le ofrecen los servicios de la Clinica de Suefio

que ha sido concebida para la evaluacion y rehabilitacion de los pacientes con trastornos

del suefio que se aquejen de:

.Dificultades para iniciar o mantener el suefio o suefio no restaurador ( insomnios ) de
rodos tipos y en rodas las edades.

.Somnolencia excesiva diurna ( hipersomnias ).

Sospecha de alteraciones asociadas al suerio como crisis epilépticas, asma nocturna,
movimientos periédicos de las piernas, etc.

.Alteraciones del ciclo normal dia- noche.

Parasomnias mal soportadas, con riesgos de accidentes o de larga evolucion.

( sonambulismo, terrores nocturnos, pesadillas, etc ).

.Roncopatia.

El colectivo profesional multidisciplinario esta constituido por neurdlogos, psiquiatras,

neurofisiologos, especialistas en medicina alternativa, internistas y ciruyjanos.El

tratamiento es ofrecido en las propias

Restauracion. Neuroldgica, ya sea ingresada la persona en la clinica o por visitas
pi

instalaciones del Centro Internacional de

periddicas que realice la misma segun corresponda
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i la provincia de Maranzas. Servinied esta representada por la medicinag subacudtica. la
Clinica Internacronal de Varadero vy optica de Varadero; ambas ubicadas en la region del

mismo nombre

Las provincias de Cienfuegos, Trinidad y Cavo Coco brindan sus servicios de Servimed,

Turismo de Salud a través de sus clinicas internacionales en cada una de ¢llas.
Villa Tayabito v el Quingué.

La primera, ubicada en la provincia de Camagiiey; la segunda en Holguin. Ambas se
especializan en tratamientos antidrogas, psicoterapéuticos que le devuelven el autoestima
al paciente. Estdn enclavados en zonas campestres con un clima cdlido, confortable y
tranquilo.

B .
Especialistas cubanos han desarrollado un tratamiento integral para la recuperacion y
rehabilitacién de pacientes aquejados por los flagelos del alcoholismo y la drogadiccién.
Para esta humana labor, estos centros cuentan con equipos multidisciplinarios de
profesionales altamente calificados, como: psiquiatras, psicologos, ergoterapeutas,
socidlogos, trabajadores sociales, especialistas en cultura fisicay técnicos de la salud que
ponen todos sus conocimientos y empefios en incorporar a la sociedad a los pacientes que

alli acuden.

Cuentan también con instalaciones deportivas para el tratamiento: piscina, boleras, sauna,

gimnasio, dreas para tenis, basquetbol, voleibol, fiitbol, béisbol, equitacion.

Programa.

1.- Evaluacion.

.7 noches de hospitalizacion con un acompariante.
.Investigaciones bdsicas y especiales.

.Evaluacion especializada y prescripcién del tratamiento.
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Transfer in’ ow aderopuerio

Durcinte esta semana se realiza un estudio complero del paciente. Iss necesaria la presencia

del  acompananie que contribuira brindando la  informacion requerida por nuestros

especialistias. De padecer heparopia cronica, enfermedades psiquidtricas, SI1DA, cte. no se
aceptard su ingreso en estos cenmtros. Al concluirse la evaluacion, de ser aceprado, el
puciente es incorporado a T El Quingqué o  Tavabito U para su tratamiento y
rehabilitacion.

2.- Tratamiento en el ** Quinqué 'y ** Tayabito

.Traslado aéreo Ciudad de la Habana/ ** El Quinqué - * Tayabito *'/ Ciudad de la
Habana ( paciente y acompariante ).

.3 meses de internamiento del paciente y una semana del acompariante.

.Tratamiento especializado.

.Rehabilitacion psicofisica.

Durante la primera semana, se recomienda la presencia del acompariante para que
interactue con el equipo médico en el tratamiento. El costo de permanencia del

acompariante en este periodo corre a cargo de Servimed.

Estas dos provincias disponen también de Clinicas Internacionales. La de Camagtiey es la

i I

“ Santa Lucia “, y la de Holguin, la de ** Guardalavaca

En Granma encontramos la Clinica Internacional del mismo nombre que la provincia.

LSNP

De Santiago de Cuba, tenemos el orgullo del Centro Antistress ** El Salton *“"SPA. El

mismo se incluye en el grupo de bienestar de calidad de vida.
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It acelerado ritne de la vida mioderic imperie a la lananidad niveles de sobreexcitacion
sobrocarga nerviosa gue producernr en la menvoria de fos casos un agotamiento fivico v
merita! i conocido en nuestros dias: el estrés. Las consecuencias del estrés sobre of ser
liemano son conocidas: sintomas de fariga. insomnio, irritabiltidad, depresion, ansteclocd.

angusticr v otras. St la reaccion se hace cronica, el organismo puede enfermar o envejecer

premeaturanienle.

St visira a tiempo El! Salrén, Centro para el Tratamienro del Estrés, usted podrda hallar ¢l

modo mds indicado y eficaz para recuperar su salud. Los programas que se ofrecen
contemplan el descanso activo y organizado mediante gimnasia, marchas dosificadas,
digitopunrura, masajes ) y un adecuado régimen

medicina tradicional ( acupuntura,
dietético, rodo unido a otros moderrnos métodos para el control del estrés, que lo hardn

sentirse en excelente forma y con un dnimo envidiable.

.
Enclavado en la Sierra Maestra, el macizo de monrafias mds vigorosao de la isla, envuelto
en la magia de paisajes de eterno verdor y ern la belleza de sus cascadas, El Saltdn le
offece 22 cabarias con aire acondicionado, TV. por cable, teléfono, refrigerador; ademds
locales para masajes, restaurante, dos

instalacion cuenta con jacuzzi, sauna,

la
parrilladas, tres bares, un bar piscina, tres piscinas naturales,discoteca, billar y orros

Juegos de mesa.

My cerca de la ciudad de Santiage de Cuba y del aeropuerto internacional *° Anronio
', El Salton es, sin dudas, un lugar paradisiaco que Servimed ha dispuesto para

«

Maceo
usted en Cuba.

La provincia oriental tiene ademds una Clinica Internacional.

Hasta aqui una demostracion de la amplia red de servicios brindados por Servimed al

rurista paciente, en los diferentes centros e instituciones hospitalarias de la isla que apoyar

la empresa especializada en Turismo de Salud en Cuba.
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CAPITULO VI ESTRATEGIA DE MERCADO.

El capitudo desarrollard las diferentes estrategias que explican la estrategia de mercado:
estrategia del producto. estrategia del precio, estrategia de promocion v publicidad y
estrategia de plaza o disiribucion. v como un acdpite aparte, pero muy vinculado a los
anteriores estrategia de  servicio al cliente. Todo esto responde a la mezcla

mercadotécnica. o lo que ¢s lo mismo el estudio de las 4P.
6.1. ESTRATEGIA DEL PRODUCTO.

Debemos partir recordando que nuestro producto es un servicio, especificamente para el
turismo: Salud, y que por ser un servicio tiene sus caracteristicas muy especiales, ya vistas
en el capitulo anterior ( V).Pero desde un enfoque genérico analizaremos todo lo que
enmarca el producto, porque a pesar que estamos presentando un servicio, este también es
un producto; pues el producto es todo aquello que se ofrece a la atencion de un mercado
para su adquisicion, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo;

incluye objetos materiales, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas.

En el Turismo de Salud, como hemos comprobado, su linea de trabajo fundamental es

brindar servicio de salud, en su mds amplia y disimiles dreas médicas, lo que comprende

.

ds logic te aplicacion de medicamentos y cosméticos. Planteamos esto ultimo
para llegar a lo siguiente: que un mercadologo durante el disefio de su producto debe
considerar los tres niveles de este: producto bdsico, producto real y producto aumentado.
En nuestro ejemplo tomemos la melagenina, como uno de los principales productos de
salud. Ya sabemos que la misma se utiliza para la enfermedad de vitiligo, unica capaz de
curarla. Pues bien, la melagenina lleva implicito un servicio que resuelve un problema y

que reporta beneficio. Aplicando las palabras de Charles Revson, de Revlon,. en un

lapiz labial, cuando la mujer lo adquiere compra mds que el color de la barra; para
nuestro caso, el paciente que compra la melagenina, se percibe una situacién muy pronto:

** En la fabrica, producimos medicamentos, en la tienda vendemos esperanzas . Digase
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feibrica e nuestro cremplo son los laboratorios del Centro de THistorerapna

qre o
Lo mismo que para los cosméticos producidos et

Placentaria, v las ticndas las parnccias

dichos laboraiorios. En Biotop, Cenmrro de Calidad de Vida, se pueden adguirir, para

mejor estética; servicios que la complementan como ejercicios aerobicos. masajes ¢
hidromasajes. bicnestar para la salud. Vv mas vida, En todo ello se demuestra ¢l primer

nivel del producto cuando se praovecra.

El producro real se mueve en rorno al producto bdsico. Este producto puede llegar a tener
hasta cinco caracteristicas: un grado de calidad, sus caracteristicas, su diserio, el nombre
de la marca y el empague. La melagenina es un producto real, donde su nombre,
componrnentes, caracteristicas. empaques se han combinado cuidadosamente para que

aftezca un beneficio central: la recuperacion de la pigmentacion de la piel.

Quienes proyectan productos deberan crear un producto aumentado a partir del producto
.

bdsico y el producto real, ofreciendo orros servicios y beneficios al consumidor. Servimed y

su equipo de trabajo pueden ofrecer a sus clientes una garanrtia de su producto, como

lecciones gratuitas para aprender las cualidades del producto. conocer sus ventajas, forma

de aplicacion, tratamiento, etc. Todos estos elementos extraordinarios hacia el productro

Jacilita ganar en el consumidor confianza y seguridad.

A continuacion preserntamos los atributos del producto que afectan sobre manera las

reacciones que tienen los consumidores ante un producto:

.Calidad: Tiene dos dimensiones: el grado y la consistencia.

El mercadologo primero habrd de elegir el grado de calidad que sostendrd la posicion de
su producto en el mercado hacia el cual se dirige. En este caso la calidad del producto es

igual que la capacidad del producto para cumplir sus funciones. Esta incluye su

confiabilidad, exactitud, facilidad de manejo, etc.
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Caracteristicas  Son wn anstrumento  compelitivo  para diferenciar ol produecto de la
empresa de los productos de ta conpetencia. Ser el primer productor que introduce wia
caracteristica nueva v necesaria es una de las maneras meas eficaces para competir. fala

melagenina. como dijimos es la unica capaz de curar esta enfermedad de la piel: vitiligo

.Disefio: s un concepto mds amplio que el estilo. Este ultimo silo describe el aspecto del
producto. A diferencia del disefio, que cala mds hondo. llega al mismo centro de un

producro.

Un buen disefio cortribuye a la utilidad del producto, asi como su aspecto. Un buen
diseriador considera el aspecto, pero también crea productos de uso y servicio facil y poco
caro, ademas de que la produccion - distribucion sean sencillas y economicas. Todo ello es
evidente con la melagenina. La misma sélo se adqguiere en los centros de servicio de

Servimed, es decir en el Centro de Histoterapia Placentaria.

La inversién en el diserio es rentable. El buen diserio puede atraer la atencion, mejorar la
actuacion del producto, reducir costos de produccién y dar al producto una clara ventaja

competitiva en el mercado meta.

Marca: Se ha convertido en el tema central de la estrategia del producto. Los
consumidores consideran que la marca es una parte importante del producto, y la marca

puede sumar valor al producto.

La marca es el nombre, término, signo, simbolo o disefio o una combinacién de ellos que
pretende identificar los éienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y
diferenciarlos de los de la comperencia. Una marca representa la promesa del vendedor de
entregar, de manera consistente una serie especifica de caracteristicas, beneficios y
servicios a los compradores. Transmite una garantia de calidad.La marca puede ofrecer

hasta cuatro grados de significado: atributos, beneficios, valores y personalidad..
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£ valor de una marca se interpreta por el conociniiento que rengan o no de la misma cn et

mercado. de la preferencia que rengan los compradores sobre unas u orras, por su gracto
elevado de lealtad.

Para elegir el nombre de una merca no es rarea facil. Se debe elegir con deteninmiernio.
Empieza por el estudio detenido del producro ) sus beneficios, del mercado hacia el cual se

dirige y de las estraregias de mercadotecriia propuestas.

Algunas de (as cualidades deseables para el nombre de una marca serian: sugerir algo
sobre los beneficios y las cualidades del producto; no debe ser dificil de pronunciar,

reconocer y recordar; el nombre de la marca debe ser distintivo; debe ser sujeto de

registro y proteccion legal ( como sucede con la Melagenina ).

. B
El! empaque entra también dentro de la estrategia del producto. Se refiere a las actividades
necesarias para disefiar y producir el recipiente o envoltorio de un producto. E! paguete

puede incluir el recipiente inmediaro del producro ( el pomo que contiene al medicamento
de Melagenina ); un empagque secundario que se tira a la basura cuando se va a usar el
producro ( la caja de cartén que contiene el pomo ), y el empaque del embarque, necesario
para almacenar, identificar y transportar el producto.Las etiquetas también forman parte

del empaque y contienen la informacion impresa que aparecen en o con el empaque.

. Decisiones en cuanto a los servicios como apoyo al producto.

El servicio a los clientes es otro elemento de la estrategia del producro. La oferta de la
empresa suele incluir algunos servicios, mis'mas éue puedern constituir parte de la oferta
total, en mayor o menor medida El uso ;ie servicios para apoyo del producto es la
tendencia que va tomando cada vez mds las empresas como instrumento central para

obtener una ventaja compelitiva.Los servicios bien oftecidos al cliente son buenos para el

negocio.
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Cuesta menos conservar la buena voluntad de los clientes exisientes, que arraer a clicnres

nuevaos o volver a ganar a clientes perdidos

El primer paso para decidir qué servicios de apoyvo del producto se ofrecerd. consiste en
determmar cudles son los servicios que valoran los clientes meta, asi como la importancia
relativa de dichos servicios. Los clienies no siempre adjudican el mismo valor a diferentes
servicios. Algunos consumidores quicren obtener crédito o servicios de financiamiento,
enmtrega rapida vy puntual o instalacion inmediata. Otros conceden mds valor a lua

informacion y asesoria técnica, la capacitacion para el uso del producto o los servicios.

En nuestro ejemplo con el servicio de Turismo de Salud, se ha adoptado la estrategia de
producto y por ende llevado a la practica: la construccion de un Centro Internacional de
Salud, que pertenezca a la misma institucion que se especializa en aquel, para entre otros
objetivos ,el fundamental: centralizar o concentrar en ellos todos los ingresos en divisas
obtenidos por concepto de asistencia médica, alojamiento, comida, etc., evitando con ello
la distribucion de un porciento de las utilidades a otras instalaciones hoteleras que no
pertenecen a la red, y asi prescinde de servicios ajenos a su giro. Este Centro Internacional
de Salud, llamado ** La Pradera '’ se describe como un ambiente natural idoneo para el

hotel de un centro de salud.

El entorno apacible y revitalizador que rodea La Pradera estimula el deseo de vivir
plenamente. Estd ubicado en una verde extension al oeste de Ciudad de La Habana,
Reparto Siboney. Tiene el confort y el estilo de las instalaciones modernas. Cuenta con 164
habitaciones dotadas de las comodidades necesarias para una estancia reconfortante, 18
de ellas con condiciones_especiales para discapacitados.Restaurante buffet, restaurantes
Jamiliares, snack bar- ;;érrillada, piscina, sala de conferencias y un centro de medicina
Jisicay rehabilitacion, conforman el hotel, donde ingenio y naturaleza estf3n

perfectamente conciliados.
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Este hotel forma parte del Centro huernacional de Salud de igual nombre, v sus servicios
modicos estan avalados por prestigiosas  instituciones cientificas como el Ceniro de
Investigaciones Meédicos Quirargicas ¢ CIMEQ ). Centro Internacional de Resaturacion

Newrologica ( CIREN ), Centro de Newrociencias de Cuba ( CNC ), entre otros.

Para esta seccion es oportuno apuntar como propuesta en la estrategia del producto
Turismo de Salud, con la intencion de promocionar el mismo dentro el mercado mexicano,

¥ aumentar su demanda. la participacion de médicos de centros hospitalarios y clinicas de
Meéxico en una camparia publicitaria y promocional del producto que oferta Cuba,
sobretodo en aquellas instalaciones donde acude la mayoria de la poblacion, dado a su

grado de accesibilidad en los servicios econémicos que brinda; por ejemplo ISSSTE, IMSS.

El médico se convertiria en el primer divulgador de nuestro producto por cada consulta

que brinde y que requiera de la aplicacién de un tratamiento en el que Cuba se destaca por
. v

diferentes factores competitivos, como el costo del tratamiento, la cercania desde el punto

de vista geogrdfico, los vinculos tradicionales de cultura, politico, social, econémico y el

habla del mismo idioma . Para ello el médico dispondrd de informacién especializada y

actualizada que le suministrard las oficinas de Cubanacdn, y tendrd contacto directo con
las diferentes agencias de viajes que luego canalizarian el paquete de viaje con su
correspondiente programa del tratamiento demandado; y por cada paciente- cliente que

consuma nuestro producto se estirmulara al médico por medio de una comision.

Otro ejemplo de estrategia de Servimed en los servicios como apoyo del producto es el que

se practica en la Clinica Central *“ Cira Garcia **, una de las fundanientales en la

prestacion del servicio Turismo de Salud, que trata de concentrar todos sus esfuerzos,
dando el servicio mds completo del producto, priorizando internar al paciente en ella para
absorber todo el ingreso posible; y entonces de existir algun servicio que no estd a su

alcance pues se pasa el paciente al Hospital ** Hermanos Ameijeiras **, que es el siguiente

centro importante en atender al Turismo de Salud, pero aqui es un darea mds de trabajo; no
es la especialidad de la institucion.
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Ex importcnue destacar que uno de los hospitales que centra su aiencion en el nino. " Juan
AMeanuel Mirquez v o que se integra al grupo de hospitales que apovan el Turismo de
Salud, dv Servimed, ha comenzado un programa de markering. Como vemos, esto es una
muestra de incursion en el drea de Servicios, y a su vez en nuestro pais del proceso social
VY administrativo, que en el sentido moderno se interpreta: satisfaccion de las necesidades

del clicnie.

El departamento de Comercializacion de Servimed ha adoptado con la melagenina la

estrategia de seguir un sistema cerrado de comercializacion. ; En qué consiste el mismo?
.Es la apertura de clinicas en los mercados objetivos.

.Se puede utilizar una institucion hospitalaria en el exterior, y adaptarla con las

condiciones necesarias para desarrollar un servicio con la melagenina.

.Vender el producto a un grupo de pacienres bajo prescripcion facultativa (grupo piloto) y
durante los dos primeros afios no se comercializa en farmacia. Ejemplo, en Brasil, donde

existen tres clinicas y ya se vende el producto melagenina en farmacia.

.Se lleva a cabo formacion de especialistas en cursos de 15 dias.Entrenamiento de

personal, que después van a su pais a aplicar el tratamiento.

En los paises de América Latina, es donde existe mayor representacion de Cubanacdn. Los
accionistas, mayoristas lo conforma la parte cubana. En paises mas distantes, se estudia
la variante de socios para la venta de nuestros productos cubanos ( Servimed ). En el caso
de Holanda ellos comercializan directamente el producto, asi como cualquier otro. El

registro de medicamento es mds riguroso.
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El departamento de Comercralizacion de Servimed plantea como exigencia a ¢stos socios

que deben dominar.conocer muy bien ¢l producto que conercializa, asi como st res

iNtro.

Otro ejemplo de estrategia de producto ¢ Turismo de Salud ) que Servimed tiene on
proyecto para 1997 es crear un sistema de trabajo que consiste en dividir los servicios en
dos: mejoramiento de calidad de vida ( a través de los centros de Calidad de Vida comao
Biotop ) v servicio médico internacional ( incluve atencion primaria al turista que esté
hospedado en un hotel, darle primeros auxilios como cortarse un dedo. enterrarse un

erizo, etc.).

Considero ademds que la empresa maneja la estrategia de ‘“‘mezcla de servicios”, que se
interpreta como un sistema completo que parte de detectar al paciente con su enfermedad,
estudiar su historia clinica o de lo contrario confeccionarla hasta llevar a cabo su
tratamiento con las atenciones requeridas: horario cémodo, manejo de quejas, {nstalacién,

trato del personal empleado, etc.

6.2. ESTRATEGIA DEL PRECIO.

Una empresa no establece un precio unico, sino mds bien una estructura de precio que
cubre los diferentes articulos de su linea. Esta estructura de precio cambia con el tiempo,
conforme los productos van pasando por sus ciclos de vida. La empresa ajusta los precios
de los productos para reflejar los cambios de los costos y de la demanda y para explicar
las variaciones de los compradores y las situaciones. Conforme el entorno de la
competencia va cambiando, la empresa debe decidir cudndo iniciar los cambios de precios

¥ cudndo responder a ellos.

p—1

Existen diferentes factores a considerar para la fijacion del precio: los internos y externos
de la empresa. Los internos incluyen los objetivos de mercadotecnia de la empresa, la
estrategia de mezcla de mercadotecnia, los costos y la organizacién. Los externos incluyen

el cardcter del mercado y de la demanda, la competencia y otros elementos del entorno.
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En los internos es importante que la empresa tenga sus objetivos claros: algunos de cllos
supervivencia, elevar las wilidades acteales, aumentar la participacion del mercado v
liderazso cn la calidad del producto. En este altimo como. la empresa o que decide es
querer tener ef producto de mavor calidad del mercado, esto suele requerir ¢l cobro de un
precio clevado para cubrir dicha calidad yv los grandes costos de investigacion i

desarrollo.

En los factores externos esia presente el mercado y la demanda. La libertad del vendedor
para poner sus precios varia de acuerdo con el tipo de mercado. Se considera también la
situacion econémica, situacion de la competencia, leyes, reglamentos y el funcionamiento
del sistema de ventas al mavoreo y al detalle, diferentes objetivos de mercadotecnia en

distintos mercados mundiales.

Para el producto melagenina existen dos precios de venta, uno para la melagenina
primaria ( que se inicié en 1988 ), de USD 10.00, y otro para la melagenina 2 ( que inicio
sus estudios de ensayo o de experimento en 1993 ), de USD 18.00. La diferencia de las dos
melageninas es que la aplicacion de la primera era muy engorrosa, pues el tratamiento
consistia en aplicdrsela tres veces al dia cada 8 horas con el uso de una lampara
infrarroja; mientras que la segunda es mejorada, pues se utiliza una séla vez, sin lampara
infrarroja. Como vemos su precio es competitivo, porque a pesar de una diferencia de USD
8.00 con relacion a su antecesora, lo cual esta justificado por la ventaja que ofrece, el
tratamiento sigue con el mismo tiempo de duracion, con el mismo resultado pero con dos
frecuencias menos de uso, por lo que se deduce que se aplica mayor concentracion,
permitiendo que el medicamento se agote mucho después que la melagenina primaria.

Para lanzar el producto melagenina al mercado se utilizaron combinadamente la
estrategia de precios por penetracion, con el objeto de penetrar en el mercado con rapidez
y profundidad; para atraer una cantidad considerable de compradores y obtener una parte

importante en el mercado; y la estrategia de precios por ramizado. Consiste en entrar al

140



mercado con precios alios en un principio, para © desnatar T capa por capea (diferenies

segmentas de mercado ), los ingresos del mercado. Se puede hacer con productao lider, que
nO (enga compelencia, yointico en ol mercado pero reniendo sentido ciertas condiciones. En
primera instancia la calidad ( beneficios que reporia ) v la imagen del producto deben
justificar el precio alto v debe haber syficiente cantidad de compradores que quieran
adquirir el producto a ese precio. En segunda los costos de produccion de un volunien hajo
no deben ser tan altos que cancelen la ventaja de cobrar mds. Por tltimo, la competencic

no debe tencr capacidad para enfrentar el mismo.

Detallando la expresion ** desnarar ' capa por capa los ingresos del mercado, significa
que inicialmente cuando lanzamos el nuevo producto a un alto precio, dado los beneficios
del mismo en comparacion con la competencia, serd adquirido por aguel segmento o capa
social que alcanza alto nivel adquisitivo; si comienza a disminuir la venta, entonces se baja
ell precio para captar la siguiente capa o segmento de clientes sensibles a este ultimo

cambio de precio. De esta forma se logra llegar a todas las capas de la sociedad.

Asi de alguna forma jfue la estrategia de precio que siguié la melagenina. Seria
cuestionable por qué no se. utilizé la estrategia de fijacion de precio para productos
derivados, ya que la melagenina es un derivado de la placenta humana. La respuesta es no,
porque segun explica esta estrategia, si los productos derivados carecen de valor y si
cuesta mucho deshacerse de ellos, los precios del producto principal se veran afectados. Al
aplicar los precios de los productos derivados, el fabricante buscard un mercado para
estos productos derivados y aceptard cualquier precio que cubra una cantidad superior al
costo por su almacenaje y entrega, que para el caso de la placenta humana, esta se lleva a
una planta especial, con todas las condiciones especificas de almacenaje para este tipo de
materia prima, como climatizacion en las dreas que almacenan la placenta a una
temperatura de refrigeracion, al igual que el transporte que traslada la misma de la planta
al centro de elaboracion de productos derivados. Todo esto implica un costo que se incluye
en el precio de venta del medicamento ( derivado ), pero no le permitira al” fabricante *

aceprar cualquier precio que cubra una cantidad superior al costo por su almacenaje y
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entrega. pues en el ejemplo la adguisicion de la placentat producro principea ) es de forma

gratuita. no implica ningnn gasto, como sucederia en la fabricacicn  de o prodiacros

derivados del perrdleo, que para obrener este producto principal si implica wia serie de
BASIOS COMO perforacion. ransporte. proceso de centrifugado para lograr dererninedo
derivado. v la placenta es adqguirida por v proceso narural especifico de la mujer cuaido
esta gravida o embarazadu, lo que significa que no inrerviene ningurn proceso indusirial.

Conmo vernos no tiene sexnido la aplicacion de esta estraregia de precio para el producto

derivado melagenina.

Como propuesta en esta estrategia sefialo, que cuando un paciente demande un trarcainiento
que requiera de un ciclo, al rerminar el primero de ellos, y posteriormenrite retorne para
comenzar el siguiente ciclo, se le estimule con un % de descuento sobre el precio inicial del

tratamiento que demande su enfermedad. Asi se mantendria motivado y atraido el paciente-

cliente por la continuidad del tratamiento, disminuyendo el riesgo de abandono hacia el

mismo.
6.3. ESTRATEGIA DE PLAZA Y/O DISTRIBUCION.

Un canal de distribucion lleva los bienes de los productores a los consumidores. Supera las
principales brechas de tiempo, lugar y posesion de los bienes y servicios individuales de

quienes los usardn. Los miembros de un canal de comercializacion realizan muchas

JSunciones bdsicas:

Informaciérni: Recabar y distribuir informacion e investigaciones de mercado sobre los
actores y las fuerzas del entorno mercadorécnico necesaria para planear y ayudar al

intercambio.
. Promocidn: Desarrollar y difundir comunicaciones persuasivas sobre una oferta.

. Contacro: Encontrar a los posibles compradores y comunicarse con ellos.
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Adaptacion. Conformar v ajustar la oferta a las necesidades de los compradores.,

incluvendo aquellas actividades como la produccion, la gradacion, el ensamblado y ol

empacado .

Nesociacion: Llegar a arreglos en cuanito al precio y otros términos de la oferta, de tal

manera que permita la transferencia del dominio o la posesion.

Distribucion Fisica: Transportar v almacenar bienes.
- Financiamiento: Obtener v usar los fondos para cubrir los costos de operacion del canal.

. Aceptacion de riesgos: Asumir los riesgos que entrafa realizar las operaciones del canal.

El concepto de canal de distribucién no se limita solamente a la distribucién de bienes
materiales. Los productores de servicios y de ideas también enfrentan el problema de hacer
que su producto llegue a manos de las poblaciones que tienen coma meta. Estos
desarrollan *“sistemas de distribucion educativa ' y “sistemas de servicio de salud .
De’ben inventar organismos y ubicaciones para alcanzar a wuna poblacién muy
extendida:Por ejemplo,los hospitales se deben ubicar en una zona geogrdfica para brindar
a las personas una atencion médica total, como también se deben edificar escuelas cerca
de los nifios que tienen que aprender. Las estaciones de bomberos deben estar situadas de

tal manera que permitan el rdpido acceso a posibles incendios, y asi con otros servicios.

Retomando lo. planteado en lineas anteriores, en relacion a la ubicacion en zonas
geogrdficas de los hospitales para captar el mayor nimero de poblacion, y asi brindarle
una atencién médica total, es la oportunidad para que nuestro producto entre en ese
mercado, y se conozca lo mds posible, creando asi una demanda potencial, que luego se

podria convertir en demanda real.

Un canal de distribucion estd compuesto por diferentes empresas que se han reunido para

provecho comun. Cada uno de los miembros del canal depende de los demads.

El disefio del canal de distribuciéon empieza por averiguar cudles son los servicios que los

consumidores, de los diversos segmentos que se tienen en la mira, quieren obtener del
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canal.Los canales tienen objetivos, los que se deben definir en términos del grado de
servicios que desean los consumidores que estén en la mira. Por regla general, una

empresa puede identificar varios segmentos que quieren obtener diferentes grados de
servicio del canal.

La empresa debe decidir qué segmentos abarcard y cudles sercdn los mejores canales para
cada caso. Los objetivos del canal de la empresa también estan sujetos a la influencia del

cardcter de sus productos, sus politicas empresariales, sus intermediarios y competidores,
asi como su entorno.

Las caracteristicas del producto influyen muchisimo en el disefio del canal.Por ejemplo, los
productos perecederos requieren una comercializacion mds directa, que evite las demoras
v el exceso de manejo, como sucede con la placenta humana, que al adquirirse por el
Centro de Histoterapia Placentaria, se recibe directamente de la planta que la almacena

hacia el centro que la elabora para producir sus derivados, como la melagenina.

Las caracteristicas de la empresa también desempefian un papel importante en el disefio
del canal; por ejemplo el tamaFio de esta y su situacion financiera determinan cudles

Junciones mercadotécnicas puede manejar ella misma y cudles dejar en manos de
intermediarios.

La empresa cuando disefia sus canales, también debe tomar en cuenta los canales de sus
competidores.

Los miembros de un canal asumen responsabilidades, es decir el productor y los
intermediarios se tienen que poner de acuerdo en cuanto a los términos y las
responsabilidades de cada miembro del canal. Deben estar de acuerdo en cuanto a la
politica de precios, las condiciones de venta, los derechos de territorios y los servicios

especiales que cumplird cada una de las partes. El productor debe establecer un precio de
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lista v una serie justa de descuentos para los intermediarios. Debe definir el territorio de

cada intermediario y debe fijarse bien donde coloca a los nuevos revendedores.

En el diserio de canales internacionales de distribucion, los mercaddlogos internacionales
enfrentan orras muchas complejidades cuando diserian sus canales. Cada pais cuenta con
un sistema de distribucion singular, que ha ido evolucionando con el tiempo 3y que cambia
con gran lentitud. Los sistemas de estos canales pueden variar mucho de un pais a otro.
Por ranro los mercaddlogos mundiales por regla general deben adaptar las estrategias de

sus canales a las esrructuras existentes dentro de cada pais. En algunos mercados el
sistema de distribucion es complejo y dificil de penetrar, estd compuesto por muchos

estratos y grandes cantidades de intermediarios.

El costo mds importante de la distribucion fisica es el transporte, después el de manejo de
inventarios, almacenaje, procesamiento de pedidos y servicio a clientes. Los mercadologos
deben participar en las decisiones de la empresa en cuanto al transporte. La eleccion del
medio de transporte afecta los precios de los producros, la oportunidad de las entregas y la
condicion de los bienes cuando se reciben, y todos ellos afectardn la satisfaccion de los

clientes.

La distribucion de la placenta es de naturaleza fisica (logistica de mercado ), que entrafia
hacer planes, aplicarlos y controlar el flujo de la materia primay de los bienes acabados,
de su punto de origen a su punto de uso, con el objero de satisfacer los requisitos de los

clientes y obtener una utilidad.

El propésito de la distribucion fisica es manejar las cadenas de suministro, los flujos de

valor afiadido desde los proveedores hasta los usuarios finales.

Distribucion

-Canales--Clientes-

Proveedores-------Consecucicon—
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Il servicio mdxime a los clienres entraina grandes inventarios. transporie estupendo
almacencs. todo lo cual cleva los costos de la distribucion. El punto de partida para ol

disenio del sistema esta en analizar qué quieren los clientes v qué ofrece la competencia

Un cliente quiere obtener varias cosas de los proveedores: entregas oportunas. capacidad
para satsfacer necesidades urgentes, manejo cuidadoso de la mercancia, servicio bucno

después de la venta.

Servimed en cuanto a la estrategia de plaza v/o distribucion se ha manifestado por ejemplo
en Sociedades en el Exterior. Aqui bajo el principio de llevar la propiedad sobre el
producto y la gestion tan cerca como sea posible del consumidor final, la empresa ha
constituido un conjunto de Comparnias propias o mixtas en mercados seleccionados por su
interés particular para Servimed y por los logros relativos en su penetracioén inicial El
esquema parte de la creacion de una Compariia Holding en Cuba, propiedad de Servimed
S.A., que es la propietaria total o mayoritaria de las acciones o participaciones en las

Compariias creadas en los diferentes mercados.

Por otro lado, Servimed haciendo un andlisis de las estadisticas de la Compaiiia de los
ultimos arios, puede definir cudles son los mercados mds importantes y qué productos a su
vez es el mds vendible en dichos mercados, como también cudles son los mercados

porenciales y el producto que debe promover en los mercados.

Sin dudas el drea de América Latina sigue siendo el principal mercado de la empresa por
razones que van desde la cercania, cultura, nivel y desarrollo de la medicina cubaria con
relacidn a la medicina en estos Dpaises, hasta los precios que le afertan con relacion al
principal competidor nuestro: EE.UU, pais del darea que dispone de centros con gran

desarrollo y tecnologia avanzada.

Con respecto a los paises de Europa, Asia, Africa, etc, sélo se puede pensar en ofertas muy

especificas, por efjemplo en aquellos tratamientos exclusivos de Cuba, en los cuales Cuba
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oferta un tratantiento con resulrados positivos, comao el caso de la Retinosis Piginmientaria ¢
Holanda, Corea. Portugal ); Vitiligo v Psoriasis ( ltalia ), pues estos paises cueintan con un
gran desarrollo en el drea médica, seguros que le garantizan la atencion requerida,
ademas de la lejania que encarece logicamente cualquier tratamiento en Cuba. unido a
esros factores culturales, erc.Servimed puede tener en cuenta estos mercados en aquellos
traramienros orientados a mejorar la calidad de vida, Balnearios. Centros SPA, donde
existe una cultura para este tipo de traramiento, no los cubre seguro alguno y donde somos
Javorecidos por nuestras condiciones narurales: sol, playas, medio ambiente, libre de
contaminacion, la compensacion con el invierno crudo que afecta durante algunos meses

estos paises.
. Paises del drea, principal mercado de Servimed.

Es' necesario clasificar y orientar las ofertas y promociones de Servimed, de acuerdo con
las experiencias de la Comparviia, de sus estadisticas para acometer y dirigir sus esfuerzos
en funcion del desarrollo de estos mercados.Desde hace arios, Argentina es el principal
mercado en Turismo de Salud de Servimed,; ahora bien, en Argentina hay ofertas que han

sido las mds importantes, y que puede clasificarse de la siguiente manera:

1. Centro de Restauracion Neurolégica.
2. Ortopedia.

3. Oftalmologia.

4

. Eventos Médicos.

A los efectos de un trabajo de promocion y comercializacion, esas serian las ofertas a

priorizar.
En el caso de Ecuador, pais que se ha mantenido entre los principales emisores en los

ultimos arios, vemos como la demanda no es especifica, y abarca prdcticamente todas las

especialidades, chequeos médicos, etc. En la parte de cursos y eventos tiene una mayor
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dennuda gne orros paises Foaoeste o mercado con laoprosencia deowor o miédico cubaone

trabajenido cn ovria agencra, para cocavo de Heavanarin Ecuador, se fic vista war incremieinro

ded rimero de casos reniridos FExta oxperiencia ¢ estrategia ) contirnra la ommporiancia o
la prresencict de un Especialisia de la Compariia con wun dontinee nravor de las ofertas o
servicios de Salvud de Scrvimed en el opais, en el mercadeo: trabapando divectamcine cn
Twrismao de Salud, 1o cual representa wn desarrallo del mercado v por ende para o

Compeiiia

Colombia, sin dudas el tema de la Drogadiccion o drogadependencia v alcoholismao es ¢l

muds importante. La Oftalmologia. la Docencia Médica y Cursos de Postgrado ocupan un

un segundo lugar.

Peru, Bolivia y Ecuador rambién demandan la Docencia Médica. Se recibe casos de todas

las especialidades, directamente el Turismo de Salud, tanto en la emisién de casos como en

estudios del mercado.

Orra drea que no se ha priorizado ( nicho ) y cuenta con un importante mercado para el
Turismo de Salud es el! Caribe, donde el nivel bajo de la medicina, la carencia y el

prestigio de la medicina cubana son elementos importantes a utilizar para la prestacion y

desarrollo de este mercado para la Compariia.

Los contratos con seguros médicos, que derivan sus casos a EE.UU, con instituciones

médicas o Agencias de Viajes especializadas nos permitird desarrollar el Turismo de Salud

en esta drea.

La provincia oriental de Santiago de Cuba, una vez creadas las condiciones puede
convertirse en Turismo de Salud del drea dada la cercania, sus caracteristicas, vinculos
culturales, etc.Los casos que no pudieran ser resueltos en Santiago de Cuba, logicamente

serian atendidos en los Centros Especializados de Ciudad Habana.
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Orro cremplo. donde se puede Hevar a lea practica la estrategia de plaza yeo disicibucion del
roducto Turtsme de Salud, es la participacion de Modicaos en los hoteles, donde se protegse
al turista v ose e da orientactones en ocuaria a medidas sanitarias . Esta opolitica de
Comercializacion del producto es e de las Tinea que se a propuesto ol departeameniio e
Comercidlizacion de Servimoed. que a su ves estad ey mezcladea con la estraregra del

producio

Conmo hiemos visto, Servimed sigue una linea de desarrollo de ampliar su participacion en

el exterior, a través de representaciones en los principales paises.
6.4. ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION.

En el mundo moderno cada vez los negocios de servicios cobran mayor auge, pues lo que
ofrecen al cliente cubre mds sus expecratrivas de vida: comodidad, seguridad, confianza,
rapidez, oportunidad. Por ejemplo los bancos buscan formas nuevas para distribuir sus
servicios, como caqjeros automadticos, depositos directos 3 servicios bancarios por teléfono.
Las organizaciones del ramo de salud estdn cambiando para que los consumidores reciban
¥ paguen los servicios. Este sector como estrategia de comercializacion para sus servicios
wtiliza la comercializacion directa. La misma consiste en recurrir a varios medios de
publicidad para interactuar de manera directa con los consumidores, y por lo general
requiere gue el consumidor responda de manera directa.

Los vehiculos de la publicidad directa se usan para obtener pedidos inmediatos,

directamente de los consumidores que se tienen en la mira. Actualmente Ia

comercializacién directa ha adoptado formas como comercializacion directa por radio y
.television, ventas por teléfono y la comercializacion electréonica ( computadoras ), que ha

permitido a los mercadélogos crear mejores bases de datos de clientes de entre los cuales

puede seleccionar los mejores prospectos para productos especificos.
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{na de las razones fundameaoentcfes para que la ecmpresa pueda lograr v buen lanzaniiento
e su producto ex: definir s mercado mera, 3 despudcs decidir cono se posicionarcnr e el
mercado. También en cuanto a la variedad del producte una esrraregia para diferenciar su
Producto, que a su Ves se convicerie ¢ veniaja competitiva, es ofrecer und mercancia que la
la Melagenina cen Servimed, que es wi

L'()Ill[)(’l(’ll('l(l 70 IIT(II’I({/.(‘. como sucede con

medicamento de produccion exclusiva de Cuba.

Entrando en el tema de estraregia de publicidad ¢ comunicacion ) y promocion se plantea
que la mercadotecnia moderna requiere ademds de desarrollar un buen producto,
adjudicar un precio atractivo al mismo y ponerlo al alcance de los clientes del mercado

meta, debe comunicarse con sus clientes. Entre los multiples ejemplos de ello estd el de la

promocion de la Clinica Central “Cira Garcia *, con su linea de trabajo de Chequeo

Meédico Ejecutivo, presentando que con sélo USD 200.00 usted conoce de su salud y, si
presenta credencial como participante en un congreso, evento, feria o exposicion en el

Palacio de las Convenciones o Pabexpo se le hard un descuento del 10% ( muy

relacionado con la estrategia del precio ).

Las empresas para comunicarse debidamente muchas veces contratan los servicios de
agencias de publicidad para que preparen anuncios efectivos,como sucede con Servimed a
través del servicio que solicita de Coral, especialista cubana en publicidad, para que
apoye en esta estratregia tan importante, al trabajo de servicio de salud que brinda la
institucion hacia el exterior, con anuncios efectivos como: CUBA, EL CAMINO MAS
NATURAL PARA SU SALUD; CONOZCA LA CUBA DFE SERVIMED, UNA CUBA

SALUDABLE. Turismo de Salud,.

Estos anuncios generalmente van complementados con ilustraciones y textos breves, que
explican e} mensaje que se pretende trasmitir con ellos; por ejemplo el segundo anuncio
explica a continuacion, qué es Servimed, a qué se dedica fundamentalmente, cémo estd
conformada su instraesfructura y personal, asi como la calidad en general de la

instirucion, y para el caso, el texto termina, diciendo lo siguiente: * Por eso quienes
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COnfiaran cn nosotros v aliora distretan de la mejoria de su salud son nuestra anréntica

Lararntia

£t rambién los especialistas en promociones de ventas para que disefien programas cde
incentivos para las vestas. Los servicios de Docencia Médica que brindan los principales
cenrros hospitalarios v de investigacion del pais, constituven una prueba del rol que
desemperian las promociones de venta, cuando se presenta flavers divulgando lo que
incluve el costo del paquete: actividades que comprende cualquier cspecialidad
seleccionada, incluido el alojamiento. alimentacion, requisitos para aspirantes, v los
precios de los posgrados que oscilan entre los USD 300.00 y USD 600.00 cada 40 hrs, con
la correspondiente aclaracicn de que aquel precio varia en dependencia de! tipo de
especialidad, la complejidad del contenido, realizacion de actividades prdcticas y otros

Jactrores, como categoria del profesor que impartira el curso y si es un solicitante o grupo

de ellos.

.

Participan rambién en la compleja mision de comunicar, los especialistas en
comercializacién directa para que elaboren bases de datos e interactiien con los clientes y
los prospectos por medio del correo y el reléfono, asi como empresas dedicadas a las
relaciones ;;ziblicas para que desarrollen la imagen de la sociedad. Capacitan a sus

vendedores para que sean amables, serviciales y persuasivos.

Una empresa moderna maneja un complejo sistema de comunicacion mercadotécnico. El
programa entero de comunicacion mercadotécnica de una empresa, llamado mezcla de
promocion, estd compuesto por una mezcla especifica de instrumentos para la publicidad,
las ventas personales, las promociones de ventas y las relaciones publicas que la empresa
wtiliza para alcanzar los objetivos de publicidad y mercadotecnia.

Los cuatro instrumentos principales para las promociones son:
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Publicidad Cualquicer forma pagada de  presentacion. que no sea personal. v de

promociones de ideas, bienes o servicios por parte de un patrocinador identificado.

Venras personales: Una presentacion oral en unda conversacion con uno o varios posibles

compradores con el proposito de realizar venras.

Promocion de ventas: Incentivos a corto plazo para fomentar la adquisicion o la venia de

un producto o servicio.

.Relaciones Publicas: Establecer buenas relaciones con los diferenres publicos de una
empresa, derivando de ello una publicidad favorable, creando wuna buena “imagen
corporativa’” y manejando o desviando los rumores, los cuentos y los hechos

desfavorables.

A su vez denmtro de estas categorias se encuentran instrumentos especificos como en la
publicidad que se incluye material impreso, transmisiones, medios exteriores y otras
Jormas mds. Las ventas personales incluyen presentaciones de ventas, jferias y
exposiciones, y programas de incentivos. Las promociones de ventas incluyen actividades

com exhibidores en el punto de compra, premios, descuentos, cupones, publicidad

especializada y demostraciones.

Dentro de la publicidad se manejan dos tipos de canales de comunicacion: el personal y el
no personal. El primero de ellos como lo indica es la comunicacion directa de dos o mds

personas, ya sea_frente a_frente, de una persona a su publico o incluso por correo.

Algunos canales personales pueden ser controlados por el comunicador en forma directa,
otros no estdn controlados directamente por la empresa. FEstos incluyen a expertos
independientes que le hacen afirmaciones a los compradores meta, defensores del
consumidor, guias de compra del consumidor, etc. También pueden ser vecinos, amigos,

miembros de la familia y compafieros que le hablan a los compradores potenciales. Este
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vliimo canal conocido con el nombre de influencia de boca en boca. tiene grandes

repercusiones en el caso de mauchos productos.

Las empresas pueden tomar varias medidas para que los canales de comunicacion
personal funcionen a su favor. Pueden dedicar un esfuer-zo extraordinario para vender sus
productos a personas o empresas conocidas, quienes a su vez influirdn para que otros

compren. Pueden crear lideres de opinion ( personas cuva opinién pesa e terceros ).

Los canales de comunicacion no personal son medios que llevan el mensaje, sin que haya
conracto ni rerroalimentacion personales. Incluyen a los medios masivos, los ambientes y
los acontecimientos. Los medios masivos constan de medios impresos( periédicos,
revistas), medios de transmision ( radio, television ), y medios de exhibicién ( tableros,
letreros, carteles ). Los ambientes sorn entornos disefiados para crear o reforzar del
comprador a adquirir un producro. Los acontecimientos son situaciones preparadas para

.
comunicar mensajes a los publicos meta.

Con la explicacion de cada uno de los canales de comunicacion, considero que el que mds
se adapta para nuestro ejemplo: Servimed, con su producto lider, melagenina, es el canal
de comunicacion directo. Aungue de alguna forma tiene influencia del no personal, a

través de los medios impresos.

Para lograr un establecimiento de la mezcla de promocion, la empresa debe mezclar los
instrumentos de las promociones con cuidado para formar una mezcla coordinada de
promociones, que alcance sus objetivos publicitarios y de mercadotecnia.En la naturaleza
de cada instrumento de promocién, cada uno de ellos tiene caracteristicas y costos propios.
En la publicidad en cuanto a sus cualidades particulares se destaca su cardcter publico, el
cual sugiere que el producto anunciado es algo normal y legitimo. Como muchas personas
ven los anuncios del producto, los compradores saben que la adquisicion del mismo serd

entendida y aceptada publicamente. La publicidad a gran escala, por parte de un
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vendedor, dice algo positivo en cuanto al éxito ( resuliados ) ode su o producto, heclio
demostrado con la melagernina. La publicidad tambicn ex nuo: expresiva 3y pernute que la
cmpresa represente sus prodectos t servicios ) por medio del uwso artistico  de las
impresiones. ol color. cic. La publicidad puede crear conciencia v conocimiceriio del
producto. desarrollar pistas para las ventas v dar seguridad a sus compradores.No
obstante a lo anterior, la publicidad riene también sus fallas. Aunque llega con rapidez a

mucha gente, es impersonal y' no puede ser tan convincente coro una venta personal.

La publicidad solo puede ser una comunicacion unilateral con el publico, por tanto no

existe retroalimentacion.

Para nuestro producto Turismo de Salud la publicidad puede encontrar aplicacién en los
centros hospitalarios de México, con la exposicion de afiches ( imdgenes ) acomparniadas de
anuncios que resaltan las caracteristicas del producto que oferta Cuba, como sus precios
atractivos con posibles descuentos, lugares o paisajes donde la mez;'icina tiene su
aplicacion para la cura de enfermedades, reIaj&cicin, garantia del tratamiento. En esta
drea el médico juega un papel primordial ( sefialado en la estrategia del producto ) por ser
una fuente mds confiable y segura para sus pacientes, comunicdndose directamente con

ellos, dandole la informacion necesaria para satisfacer su curiosidad.

Considero también que se puede acudir a otros medios de difusion como periédicos, radio,
television. Pero soy del criterio que estas vias resultarian mds dificil para su acceso en
Meéxico, dado por el dominio de los EE.UU, que constituye el mayor obstdculo y amenaza

en el mercado mexicano no sélo para el producto que nos referimos en el trabajo, sino

para todo que * huela a cubano, visto fundamentalmente desde un punto de vista

politico.
Creo ademds que en los aeropuertos ( ya sea el de México como el de Cuba ) es un lugar

estupendo para la publicidad del producto cubano. Es una drea que se puede explotar muy

bien con este proposito, ya sea con anucios, imdgenes a color y personas que repartan
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Havers a los viajeros, promocionando el Turismo de Salud de Cuba. Hago aqui la
ohservacion que en ef caso del aeropuerto de México la publicidad debe ser mes intensa.
dadear a la amplia cobertura de turistas que fluven diarviamente. Estamos en presencia
tambicn de¢ una estrategia de plaza /6 distribucion, demostrando con ello la nueva

concepcion de la mercadotecnia: Mercadotecnia Integrada, analizada con posterioridad.

Las ventas personales son el instrumenio mas efectivo en ciertas etapas del proceso de
compra. sobre todo para lograr preferencia, conviccion y accion en los compradores. A
diferencia con la publicidad, este instrumento de promocion tiene varias cualidades
singulares, como entrafar la interaccion personal entre dos personas o mads, de forma tal
que cada una de las partes puede observar las necesidades y las caracteristicas de las
otras. También permiten que broten todo tipo de relaciones entre las partes. Debido a
todas estas cualidades resulta que este instrumento de promocion sea mds caro que los
otros.
’

La promocion de ventas incluye una amplia gama de instrumentos como: cupones,
concursos, descuentos de dinero, premios y otros mas, los cuales tienen cualidades muy
singulares; entre ellas captar la atencion del consumidor y proporcionar informacion que
puede conducir a una compra. Las empresas usan los instrumentos de promocion de ventas
para crear una respuesta mds fuerte y veloz. Se puede usar para representar las ofertas de
productos y revivir las ventas que bajan. Sin embargo las repercusiones de la promocion
de ventas suelen durar poco y no son eficaces para lograr la preferencia por la marca a

largo plazo.

Las relaciones publicas ofrecen varias cualidades unicas. Son muy creibles: los relatos de
casos, los ejemplos y los actos resultan mds reales y creibles a los lectores que los
anuncios. Las relaciones publicas también pueden alcanzar a muchos prospectos que

evitan el contacto con los vendedores y los anuncios: el mensaje llega a los compradores

. .

en forma de ' noticia ', y no como una comunicacion dirigida a las ventas. Ademds al

igual que la publicidad, las relaciones publicas pueden hacer resaltar una empresa o
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producto I'or todo lo amerior, considero que tambhicn esie instruniento de promocian s¢
adecua a las funciones que desempeiia dadas sus caracreristicas de empresa espectalizada
en Turismo de Salud. a Servimed, pues gracias a sus éxitos en los tratamientos que brinda
para la cura de enfermedades o recuperacion de la salud, como en el Vitiligo, sus costos

Vv opor ende su prestigio, se han convertido en ejemplos que permitiria la captura de mes

clientes de un segmento ran especial como la salud.

Orro aspecto muy importante para lograr la aplicacion adecuada de la estrategia
seleccionada para la comercializacion del producto es el conocimiento o doniinio de las
etapas del ciclo de vida del producto. De no ser asi, no resultaria una mezcla de
promociones. Si hablamos de medicamentos, por ejemplo, la melagenina se encuentra
generalmente en etapa de crecimiento. Ahora bien, cuando la empresa Servimed, como
politica de expansion, quiere impactar en nuevos mercados con este producto, entonces
estamos frente a la etapa de introduccion del producto. Se aplica igual con el producto.

Turismo de Salud, demostrado anteriormente en la estrategia de plaza y/o distribucion.

Las consecuencias de los diferentes instrumentos para las promociones también varian con
las etapas del ciclo de vida del producto. En la etapa de introduccion, la publicidad y las
relaciones publicas sirven para producir mucha conciencia y las promociones de ventas
sirven para fomentar las primeras pruebas. Las ventas personales se deben usar para que
los comerciantes manejen el producto. En la etapa de crecimiento, la publicidad y las
relaciones publicas siguen siendo influencias poderosas, mientras que las promociones de
venta se pueden disminuir porque no se necesitan tantos incentivos. En la etapa de
madurez, la promocion de ventas vuelve a ser importante con relacién a la publicidad. Los
compradores conocen las marcas y la publicidad sdlo sirve para recordarles el producto.
En la etapa de declinacion, la publicidad queda a nivel de recordatorio, las relaciones
publicas se hacen a un lado y los vendedores prestan poca atencion al producto. Si.n

embargo la promocion de ventas podria seguir siendo fuerte.
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L relacion a la adnunistracion v coordinacion de comunicacion de la comercializacion,
antes las cmpresas dejaban estas decisiones en manos de diferenies personas, es decir no
habia una persona unica responsable de analizar los roles de los diversos instrumenios de
promocién y de coordinar la mezcla de promociones; situacién muy similar a lo que ocurre
actualmente en Servimed, v que se le scehala como wuna deficiencia y debilidud de la
organizacion. Sin embargo, hoy en dia, son cada vez mds las empresas que estdn

adoprando el concepro de las comunicaciones de mercadotecnia integradas.

Con este concepto, la empresa prepara las jfunciones que desempefiardn los diversos
instrumentos de promocion y la medida en que se usard cada uno de ellos. Se coordinan
con atencion todas las actividades promocionales y sus tiempos dentro de las campafias
importantes. Se sigue la pista del gasto para promociones del producto ( servicio ),
instrumento de promocién, etapa del ciclo de vida del producto y consecuencias
observadas, con objeto de mejorar el uso jfuturo de los instrumentos de la mezcla de
’
promociones. Por ultimo a efecto de aplicar su estrategia de mercadotecnia integrada, la

empresa nombra a un director de comunicaciones mercadotécnicas, quien asume la

responsabilidad general de las actividades de comunicacion persuasiva de la empresa.

Las comunicaciones de mercadotecnia integradas derivan en una mayor consistencia en
las comunicaciones y un mayor impacto en las ventas; dejan la responsabilidad en manos
de una persona, encargada de unificar la imagen de la empresa, mientras va siendo
conformada por miles de actividades. Ademads, conducern a la estrategia total para la
comunicacion de mercadotecnia, enfocada a mostrar la forma en que la empresa y sus

productos pueden ayudar a los clientes a resolver sus problemas.

Retomando el tema de la publicidad, se plantea los pasos a seguir en la publicidad, que
parte de establecer Ios objetivos de la publicidad, los que se jfundamentardin en las
decisiones que se hayan tomado antes en cuanto al mercado meta, la posicion en el
mercado y la mezcla de mercadotecnia. Un objetivo de la publicidad es una tarea especifica

de la comunicacién que se debe dirigir hacia una audiencia meta especifica, dentro un
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lupso especifico. Los obretvos de la publicidad se pueden clasificar de acuerdo con su

proposito, es decir Si preicenden informar, persuadir o recordar

La publicidad informativa se¢ usa mucho para introducir una categoria nueva de producios.
En este caso. el objetivo ox crear demanda primaria. Es la que se wiilizaria para la
melagenina. La publicidad persuasiva va adquiriendo importancia conforme aumernta la

competencia. Para este caso. ¢l objetivo de la empresa es crear demanda selectiva.

La creatividad de los mensajes publicitarios puede ser mds importante para el éxito de la
publicidad que la cantidad de dinero invertida. La publicidad solo tiene éxito, si los
comerciales capran aterncion y comunican con propiedad. El publicista debe decidir qué
impacto desea que tengan los medios, es decir el valor cualitativo de una exposicion al
mensaje por via de un medio dado. Por ejemplo en el caso de productos que se tienen que
demostrar, los mensajes por television pueden tener mds impacto que los mensajes por
radio, porque la television usa la vista y el sonido. Ademf3s debe analizar el alcance que
tenga el mensaje publicitario, es decir medir el porcentaje de personas del mercado meta
que quedan expuestas a la camparia publicitaria. Asi también la frecuencia, que mide la
cantidad de veces que la persona media del mercado mera queda expuesta al mensaje. Para
evaluar la publicidad, nos apoyamos en las consecuencias de la comunicacion, como las

consecuencias en las ventas .

En cuanto a las decisiones de la publicidad internacional, los publicistas enfrentan muchos
problemas que no tienen los anunciantes nacionales. El problema bdsico se refiere al
grado en que la publicidad global se debe adaptar a las caracteristicas singulares de los

mercados de los distintos ﬁaz’ses.

Algunos publicistas han intentado con la estrategia de la publicidad estandarizada para
respaldar sus marcas globales. La estandarizacion produce muchos beneficios: costos
publicitarios mas bajos, mayor coordinaciéon de las actividades publicitarias globales y

una empresa o imagen del producto mundial mds consistente. Pero a su vez tiene
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desventajas. como no tonia en cuenta el hecho de que los mercados de los paises sot nrn:

diferentes en cuanto o culiura, demografia v situacion econémica.

Por tanto, la mayvor parie de los publicistas internacionales piensan en iérminos globales,
pero actuan en términos locales. Preparan estrategias publicitarias mundiales que
confieren eficiencia Vv  consistencia  a  sus  actividades  publicitarias  mundiales.
Posteriormente adapran sus programas publicitarios para que respondan mejor a las

necesidades y expectativas de los consumidores de los mercados locales.

Como ejemplo de la estraregia de promocion que lleva a cabo Servimed con su producto
lider: melagenina, es también el sistema cerrado de comercializacion de este producto,

explicado con anterioridad en la estrategia de plaza y/o distribucion.
Como estrategia actual del Departamenro de Comercializacién de Servimed, esta:
"

.Monitorear mas al socio extranjero por problemas en la divisa.

.Exigirle al socio extranjero un plan de venta, y revisarlo en Cuba.Considero que esta
decision sobre la estrategia de promocion de venta es una forma de evaluar a los
vendedore.s:, a través de fuentes de informacion, que para el caso es un informe de ventas.
.Considerar, por su grado de importancia para la institucion, las cuentas por cobrar.
.Disponer de la presencia fisica del personal cubano en estos paises socios, para
supervisar de cerca el trabajo. Es una falla o debilidad que padece actualmente Servimed.
.Buscar otros nichos.

.Es importante que el socio tenga dominio en el conocimiento del medicamento y en el

registro de este.
El tema sobre la ventaja competitiva guarda estrecha relacion con lo visto hasta aqui.

Primero, se identifican a los competidores de la empresa, que no son mds que aquellos que

ofrecen un producto y servicio similar como los que ofrece la empresa, a los mismos
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clicnres, a precios similares. Lo siguiente os deterniinar los objetivos de la competencra: se
pregunia oo que busca cada competidor en el mercado 2, qué niotiva el comporramicenio

de cada competidor 2. Algunos competidores siguen la tendencia de maxinvizar las

wrilidades, ya sca a corto plazo o a largo plazo. segun el interés de la enipresa. Orras, sin

embargo se inclinan por sarisfacer las necesidades.

La identificacion de las estrategias de los competidores, se da en cucnto nids se parezca la
estraregia de wuna empresa a la estrategia de otra empresa, habiendo por tanio mas
competencia.Posteriormente para medir la fuerza y la debilidad de los competidores, la
empresa reune datos clave de las actividades de cada competidor, como estrategias, metas
v la actuacion de cada uno de ellos. Esto dependerd de los recursos y la capacidad de cada
competidor. Un instrumento de gran utilidad para medir dichas fuerzas y debilidades en el
competidor es el andlisis de los valores de los clientes; es decir preguntar a estos cudles

son los beneficios, que en su opinion, tienen valor y la calificacion que le otorgan a la

empresa, en comparacion con otras empresas.

Dentro de la problemdtica de la competencia, también se considera el disefio de un sistema

de inteligencia sobre la misma. Este sistema comienza por identificar los tipos de

informacion vital sobre la competencia, asi como las fuentes mds adecuadas para reunirla.
A continuacion, el sistema se dedica a reunir informacion de forma permanente, del campo

( fuerza de ventas, canales, proveedores, investigaciones de mercado ) y de daros

publicados. Luego el sistema analiza la informacion para conocer su validez y
confiabilidad, la interpreta y la organiza en forma adecuada. Por ultimo, envia la
informacion a las personas correspondientes para que éstas romen decisiones y respondan

a las preguntas _formuladas por los administradores acerca de los competidores.

En las estrategias para la competencia, una vez que la empresa identificé y evalud a sus

competidores mds importantes, diseria estraregias de mercadotecnia generales para

competir y colocar su oferta en la mente de los consumidores, en la mejor posicion posible
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e las ofertas de la comperencia, estraregias que le dardn a la enipresa o o sus productos

lar venraja competitiva nias sclicdda posible.

n relacion a las estraregias del lider de mercado, se expone que la mavor parte de las
mdustrias contienen a una lider reconocida en el mercado. La lider cuenta con la parte
micks grande del mercado v por regla general. dirige a las otras empresas tratdndose de
cambios de precios, introduccion de productos nuevos, cobertura de la distribucion v gasro
para promociones. La lider es el punto focal de la comperencia, una empresa digna cde
desafios, imitaciones o evasiones. Ocupar el liderazgo en el mercado no es rarea fdcil.
Debe estar siempre vigilante. Las demds empresas siempre estan desafiando las fuerzas o

tratando de sacar provecho de las debilidades de la lider. Se puede presentar innovacion

del producto y dariar a la lider.

Es importante conocer también las estrategias para las que ocupan nichos de mercado.
Lo’s nichos son segmentos dentro de otros segmentos. Entonces las empresas en lugar de
dirigirse al mercado entero, o incluso a segmentos grandes, se enfocan hacia los nichos,
porque puede proporcionarle rentabilidad, dado que acaba cornociendo ranto a los clientes
que riene en la mira , que satisface sus necesidades mejor que las otras empresas, que

casualmente le venden a este nicho. Con esta estrategia se puede obtener mdrgenes muy

amplios de ganancia.

Entiéndase por segmentos a que los mercados estdn compuesto por compradores, los

cuales son diferentes en uno o varios sentidos. Pueden rener diferentes deseos, recursos,

ubicacion, actitud para comprar y habitos de compra. Cualesquiera de estas variables

sirven para segmentar el mercado.

Como segmentar un mercado.
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Comao lox compradores trenen necestdades v deseos singulares, cada comprador o un
mercado mdividual en porencia Las bases para segmentar wn mercado puede lograrse con

la combinacion de las diterontes variables, e incluso solas. Extas son:

La segmentacion geogrdfica requiere dividir el mercado en  diferentes  unidades

geogrdficas como paises, estados, regiones, condados, elc.

La segmentacion demogrdfica consiste dividir el mercado en grupos, a partir de variables

como: edad, sexo, los ingresos, la ocupacidn, el grado de estudio, la religion, la raza,etc.

La segmentacion psicogrdfica divide a los compradores en diferentes grupos con base a las

caracteristicas de su clase social. estilo de vida y personalidad.

La segmentacion conductual divide a los compradores en grupos, con base en sus
conocimientos sobre un producto, su actitud ante el mismo, el uso que le dan o la forma en

que responden a un producto.

En el cierre de este acdpite exponemos un ejemplo mds de ventaja competitiva, que a mi
criterio, es un orgullo de nuestro pais en la modalidad de Turismo de Salud. Se trata del
tratamiento de Retinosis Pigmentaria, exclusivo de Cuba; y donde Holanda es el fuerte

emisor en este segmento.
. Estrategia de Servicios a clientes.

En el desarrollo del caﬁz’tulo hemos visto en cada una de las estrategias de las 4P, la
estrategia de servicio al cliente, especificamente en la estrategia de producto, demostrado
con ejemplos reales de nuestro pais a través de: Turismo de Salud. Solamente queda por
apuntar que la clave del éxito de la estrategia de servicio al cliente radica en diseriar
productos que sean menos complejos, que impliquen menos gastos, y que logren la

cercania cada vez mayor del cliente, satisfaciéndolo en todas sus necesidades, ofreciéndole
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racilidades, ahorro de tiempo. confiabilidad, seguridad y garantia. Es tado lo que significa

calidad.
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CONCLUSIONES

- El Turismo Irmernacional indudablemente cupa wn lugar prioritario en la economntia

cubana v mexicana, dado a las caracterisiiccs que implica aquel. como. veneracion de

ingresos ( divisas ), generacion de empleos, mas inve rsiones v por ende descarrollo de wuna
nacion.

- Para mantener esa posicion, es necesaric ‘a par—icipacion y dominio de la moderna
Mercadotecnia, que se interpreta como el satsfactosr de necesidades humanas. Es decir

priorizar las necesidades de los clientes.

- El Turismo reconocido como la * indusria de:  ocio *, responde por tanto a las

caracteristicas de un negocio de servicios. Atender al mismo es una actividad compleja

dado su cardcter intangible, inseparable, varicble y peerecedero.

- El Turismo de Salud, como nueva modalidad de! tur<smo convencional estc comprometido

también a satisfacer las necesidades y deseos de un segmento muy especializado; pues se
rferentes niveles de complejidad y por

trata de la cura de diferentes enfermedades. con di;
tanto diferentes tratamientos a aplicar ( heserogemeidad ), para cualquier edad, sexo e

ingreso; como ademds elevar la calidad de vida dei” adulto sano con un descanso activo.

Incluye la produccion de medicamentos y cosméticos peculiares.

- El producto cubano "7_' urismo de Salud ' enfrenta la amenaza del principal competidor,

EE.UU, que tiene grandes centros hospitalarios con wun desarrollo tecnologico y cientifico

idad ion.

extraordinario, aunado a su gran experiencis en la ppublic ypr

- Dado a lo anterior, nuestro producto segwr. los reszultados arrojados de la investigacion
de campo a agencias de vigjes y publico mezicano, =s desconocido en su generalidad por

este mercado, fundamentalmente por la posre divuidgacion que existe sobre el mismo, y
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~seria una oportunidad para Cuba. por sw cercania v vinculos historicos v cultwrales. Para
ello conswdero que se debe calificar al personal profesional que extda vinculado (directa o
indirectamente ) con el producto en materia de publicidad y promaocion. Trabajar en wun
“equipo . v no verlo solamente como una actividad que compete a un drea determinada. es
decir la organizacion debe concientizarse de la importancia que representa irabajar

Juntos, apovandose unos a los otros con un fin unico, que se traduce en la clave del éxiro

del negocio: servir al clienie, el cliente es lo primero.

- A partir de esto, entonces se procede a aplicar las diferentes estrategias de mercado para
comercializar el producto, visitas en el capitulo VI, como apoyarnos en el personal médico
de las instalaciones hospitalarias, invitar a los médicos para conocer directamente el
producto en la isla para luego promocionarlo en México, utilizar las terminales aéreas

como punto inicial y final de divulgacion del Turismo de Salud en Cuba.

.

- Dada la nueva situacién de México, a partir de la devaluacion del peso en’Diciembre de
1994, la economia mexicana sufrié un brusco descenso, de la que el sector de Turismo no
escapd, sintiéndose los efectos negativos de la crisis, con una disminucion de los ingresos
y egresos de divisas ( disminucion del poder adquisitivo de la moneda, cambio de hdbitos

de viaje del consumudor mexicano, cambio de hdbitos de compra ) por este concepto.

- Aun cuando el Vitiligo, no constituye una de las principales enfermedades que azota a la
poblacion mexicana, la exclusividad que tiene Cuba en el tratamiento de la misma, hace de

esta la mds demandada por los mexicanos de los servicios que se ofertan dentro del
Turismo de Salud.
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RECOMENDACIONES

ejecutar ef Turismo de Salud estableciendo acuerdos con turoperadores,

- Promover v
aseguradores v otras instituciones cuando sean convenienies para un incremento de sis

acrividades.
- Constituir ) former parte de asociaciones internacionales con su especialidad, cuando el

desarrollo de sus actividades lo aconseje.

- Realizar la produccion, la importacion y la exportacion, obtenidas las autorizaciones
correspondientes, asi como el almacenamiento de productos jarmacéuticos, cosméticos-
revitalizante y curativos, equipos médicos, vacunas y cualesquiera similares relacionados

con la salud, la rehabilitacion y la revitalizacion mds otras operaciones que avuden al

desarrollo y funcionamiento de los objetivos de Servimed.

- Centrar en una persona capacitada ( director de comunicaciones mercadorécnicas ) la
responsabilidad de los roles de los diversos instrumentos de promocion y de coordinar la

mezcla de las promociones. De esta forma Servimed adopra el concepto de comunicaciones
derivan en wuna mayor consistencia en las

de Mercadotecnia Integrada, que
comunicaciones y un mayor impacto en las venras. Este director se encarga de unificar la

imagen de la empresa, ademds de conducir a una estrategia rotal para la comunicacion de

mercadotecnia, enfocada a mostrar la forma en que la empresa y sus productos pueden

ayudar a los clientes a resolver sus problemas.

- La empresa debe relacionar los instrumentos de las promociones con cuidado para
lograr una mezcla coordinada de promociones que alcarice sus objetivos publicitarios y de
mercadotecnia. Servimed al llevar a prdctica lo anterior, es importante que resalte las
ventqjas competitivas de su producto para penetrar adecuada y oportunamente a los

nuevos mercados objetivos. Cada empresa disefia su propia mezcla de promociones.
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- Comer expusimaos durante ol desarrollo del rabajo. considero y recomiendo que sean los
médicos la principal fuente de divulgacion del Turismo de Salud, por ser wn drea que
compete directamente a ellos, v recibir por cada paciente- cliente que logre consunia
nuestro producto una comision ( % ) por paquete vendido en las agencias de vidjes gue
comercializan Cuba como destino turistico. El médico se convierte en un enluce direcro

enire la agencia v el paciente- consunidor.

- Las agencias deben considerar y contemplar en su plan de trabajo los programas de
Turismo de Salud, disponiendo de informacion actualizada al respecto, ddandole la
importancia merecida a este producto, aumentando su publicidad para lograr cambiar la

imagen de Cuba en la mente del consumidor.

167



ANEXOS

168



ANEXOS

No. !

RELACION DE OPERADORES MAYORISTAS EN EL DISTRITO FEDERAL.

ACUARIO TOURS. AS TOURS.

Cda. De Aniceto Ortega 725-A4 Insurgernite Sur 1188- 602

Col. del Valle. Col. del Valle.

Tel 575- 59-22 Fax 559-51-29 Tel 575-98-14/ 575-68-65 Fax 559-50-97
Gerente: Ramodn Lujan. Gerente: Mdnica Noriega.

ASIS TOURS, S.A ( MATRIZ ) ASIS TOURS, S.A.

Baja Ca.lx_'fornia 46. Calzada de Camarones Loc. 639-B
C'ol. Roma Sur. Col. Santa Maria Manicalco.
Tel. 264-43-11/ 264-44-97 Tel 353-02-08/353-21-31

Fax 574-48-76 Fax 353-21-87

Gerente: Maria Elena Dominguez. Gerente: Ibis Martinez.

COSMOS SERVIS. CUBAMOR ( MATRIZ )
Homero No. 534 Desp. 303. Eje Central No. 623

Col. Polanco. Col.Portales.
Tel.531-17-25/531-55-12 Tel. 601-14-23 Fax 604-62-15
Fax. 531-21-85 Gerente: Bernardo Uriostegui.

Gerente: Mery Perdomo.
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CUBAMOR ¢« SUC. 4LAMOS
Segobia No. 163

Cof Alamos

Tel 530-23-78 Fax 519-15-65

Gerenre: Roberto Uriosregui.

CUBAMOR ¢ SUC. LINDAVISTA )
Av. Politécnico 3008.

Col. Lindavista.

Tel 368-06-19

Gerente: Margarita Ocampo.

CHARLYS AND TAVEL.
Querétaro 238 60. piso.

Col. Roma.

Tel 584-55- 59/ Fax 564-52-37

Gerente: Irene Dominguez.

SOL Y SON VIAJES.
Temistocles No.246

Col. Polanco.

Tel.255-37-76/ Fax 255-08-35
Gerente: ldalia Alfaro.

TAINOS TOURS ( SUC. POLANCO)
Buderman 228.

Col. Polanco.

Tel. 250-49-77/ Fax 531-84-67

Gerente: Lina Chdvez.

CUIBAMOR ¢ SUC. SATELITE)
Rajael Ramirez 24

Col. M. Vista Bella.

Tel 362-32-30 Fax 398-04-29

Gerente: Georgina Santaella.

CUBAMOR ( SUC. MIXCOAC)
Exrremadura No.38

Col. Insurgente Mixcoac

Tel. 611-84-55/ Fax 611-84-62

Gerente: Samuel Galindo.

SETEJ ( TURISMO JUVENIL )
Hamburgo No. 305.
Col. Judrez.
Tel. 211-07-43/ Fax 211-13-28

Gerente: Linda de Nova.

TAINOS TOURS ( MATRIZ )
Av. Coyoacdan 1035

Col. del Valle.
Tel. 559-39-07/ Fax 559-39-51

Gerente: Daysi Diaz Rodriguez.

TIPS TRAVEL.
Baja California 218, 4to. piso
Tel. 574-64-53/ Fax 264-17-67

Gerente: Alvaro Somoharno
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VIAJES SIN FIN.
Nochicaleo 4539 Depiro 2

Col. Narvarte

Tel 682-14-48/ Fax 523-05-07.

Gerente: Aristi Melo

VINALES TOURS
Quaxaca No.80.

Col.Roma
Tel. 208-99-00/ Fax 208-97-27

Gerente: Dolores Albuerne.
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FRECUENCIA DE DEAMANDA

ENCUFESTADAS.( Pregunta No.f de la encuesta ).

Agencias de mayor demanda

de paquetes turisticos.

Cantidad de pagu.deman

dados segun rtemporada.

Vifiales Towrs

As Tours

Typs Tavel

Asis Tours

Despacho Turistico

mas de 1000 al mes( temp.
alia dic-marzo; julio~-agosto)

y mds de 500 en temp.baja.

150 al mes (temp. alta dic-
marzo, julio-agosto a diario)

120al mes ¢ ** )

120 al mes ( servic. terrestre,
avion y hotel) y mds de 100( ser
vicio aéreo- hospedaje en casas

particulares )

200 al mes

D PAQUETES TURISTICOS

EN LAS AGENCIAS
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Agencias de menos

demanda de paq. 1urist.

Sol v Son

Acuario Tours

Tainos Tours

Charlys and Tavel

Cosmos Servis

Cantidad de pagquetes denman

duados segun remporada.

30 a 35 al moes en temp. alra; v

16 a 20 en baja

60 al mes ( repartidos entre la temp
alta y la baja-segmento de altos
ingresos.)

60 al mes ( temp.alta )

mas de 60 al mes durante la alta y

30 en la baja.

mdas de 70 en temp alta, Y 35 en baja.
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1995

- de I ario
0! a 04 aFfios
05 a 09 arios
10 a 11 anos
12 a 14 arios
15 a 19 arios
20 a 24 aFios
25 a 29 arios
30 a 34 arios
35 a 39 arios
40 a 44 arios
45 a 49 arios
50 a 54 arios
55 a 59 arios
60 a 64 afios
65 a 69 aFios
70 a 74 arios
75 afios y mds
NE

Fuente: INEGI.

91,120,433
1,947,788
8,442,175
11,740,481
4,821,183
6.826,120
10,610,929
8,276,248
6,504,019
6,161,764
5,442,403
4,535,715
3,695,561
3,283,997
2,449,070
2,070,891
1,480,889
1,194,725
1,632,137
10,936

POR GRUPOS DE

Toral

Hombres

F4. 774,216
935,895
4,345,656
6,006,055
2,488,211
3,431,104
5,357,422
4,041,778
2,983,349
2,833,686
2,585,012
2,251,632
1,759,962
1,554,131
1,218,480
1,019,154
703,328
562,972
692,354
4,034

EDAD Y SEXO.

Total
Mujeres

46,346,217
1,005,893
4,096,519
5,734,426
2,332,972
3,395,016
3,253,508
4,234,470
3,520,670
3,328,078
2,857,397
2,283,483
1,935,599
1,729,866
1,230,589
1,051,737

777,561

631,751

939,783
6,902




No

Periodo

1995

Diciembre

1996

Enero

Febrero

Poblacion
Fconomicamernte

Acriva

37.673

38,7133
37,500

.
Fuentre: Banco de México.

Trabajadores
laborando 15 hrs

semanales

1.496

1,752
1,893

Trabajacdores

laborando 35 hrs  Desempleados

semanales
819. 1,959.
965. 2,288.
893. 2,250.
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No 5.

INDICADORES DE I.A DEMANDA TURISTICA.

Concepto
Ocupacion Horelera
Visit. Hospedados en

hoteles en centros

turisticos seleccionados

Nacionales

Extranjeros

Llegadas de pasajeros

a aeropuertos
Vuelos Nacionales
Vuelos Internles

Vuelos Charters

Pasajeros en Crucero

Unidad de medida

Porcentgje

miles de personas

Miles de personas

Miles de persoans

Miles de pasajeros

Miles de pasajeros

Miles de pasajeros

Miles de pasajeros

Miles de pasajeros

1992

53.3

217226

16756,5
4966, 1

21253,3

15508,6

5140,1

604,6

1919,7

1993

51.6

21551.0

16320,6
5230,4

22921,1

15982,4

5298,4

1640,3

1943,3

1994

50.4

22077,2

16910,1
5159,1

26348,7

18895,2

5325,5

2128,0

1966,9

1995/p

51,5

24325.8

18023,1
6302,7

22526,2

15234,9

5252,7

2038,6

17158
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A EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1995

ESPERANZA DE VIDA AL NACIMIENTO, 1950 - 1993

177
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La esperanza de vida durante fos ultimos 40 afios aumenté en promedio 6 meses por afo.
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No 7.
TASAS DFE MORTALIDAD.

1983 1993

Indicadaores Tasa Tasa Diferencia
~Mortalidad General* 5.7 4.7 -17.5%
- Mortalidad Infantil** 30.9 17.5 - 43.4%
i
!

- Mortalidad Materna™*** 871.8 44.7 - 45.3%

Fuente: Secretaria de Salud en México.
h

.
* Tasa cruda por 1,000 habitantes.
**  Tasa cruda por 1,000 nacidos vivos registrados.

*** Tasa cruda por 100,000 nacidos vivos registrados.

Las mortalidades general, infantil y materna se han reducido en los ultimos diez arios.

et dd s
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No 8.
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- DIEZ PRINCIPALES CAUSAS DE MORTALIDAD GENERAL.

CAUSA
Enfermedades del corazon
Tumaores malignos
Accidenres
Diabetes mellitus
Enfermedades cerebrovasculares
Afecciones periodo perinatal
Cirrosis y otras de higado
Influenzas y Neumonias
Homicidios
Enfermedades infecciosas intestinales

Las demas

Total

Fuente: Secretaria de Salud en México.

* Tasa por 100,000 habitantes.

DEFUNCIONES
64.636
44.951
37,024
29,581
21,571
20,954
20,490
18,608
16,044
13,207
129,269

416,335

TASA*
73.1
50.8
41.9
33.4
24.4
23.7
232
21.0
18.1
14.9
146.1

470.6

Las enfermedades del corazén ya son la primera causa de muerte, en tanto que otros
padecimientos como los tumores malignos y la diabetes mellitus han aumentado también de

manera importante.

En los ultimos diez afios la mortalidad general disminuyo ern un 17%.
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- DIEZ PRINCIPALES CAUSAS DE MORTALIDAD INFANT/L.

No. CAUSA DEFUNCIONES

/ Afecciones periodo perinaral 271.954

2 Anomalias congénitas 6,783

3 Influenzas y Neumonias 6,708
4 Enfermedades infecciosas intestinales 4,726

5 Deficiencias de la Nutricion 1,582
6 Accidentes 1,111
7 Infecciones respiratorias agudas 888
8 Bronquitis, enfisema y asma 720
’9 Septicemia 641
10 Enfermedades del corazén 579
Las demds 5,539

49,631

Toral
Fuenre: Secretaria de Salud en México.

* Tasa por 100,000 nacidos vivos registrados .

TASA*
737.9
238.9
215.1
166.4
55.7
39.7
31.3
25.4
22.6
20.4
195.1

1747.8

La principal causa de mortalidad en los menores de 1 afio de edad son las afecciones del

periodo perinatal, seguidas de las anomalias congénitas e influenza y neumonias. En los

ultimos diez arios la tasa de mortalidad infantil disminuyé 43%.
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- PRINCIPALES CAUSAS DE MORTALIDAD MATERNA.

No. CAUSA DEFUNCIONES TASA™

7 Toxemia del embarazo 320 11.3

2 Hemorragia del embarazo y parto 295 120.4

3 Complicaciones del puerperio 130 4.6

4 Parto obstruido 20 0.7

3 Causas obstétricas indirectas 20 0.7

Las demads 483 17.0

1,268 44.7

Total
* Tasa por 100,000 nacidos vivos registrados.

Las causas de mortalidad materna no han variado en los ultimos diez afios; no obstante, la

tasa ha disminuido 45% durante el mismo periodo.
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EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1995
LA TRANSICION EPIDEMIOLOGICA
1950 1993
Enf. Corazon 155

Cancer
Lesiones
Diabetes
Perinatal
Cirrosis
Neumonias
Homicidios

Diarreas

frrr|yyrry T T T T T T T T T

(%)

Porcentaje del total de muertes (%)

Las causas de mortalidad en México se han modificado en forma importante; algunos padecimientos como las

diarreas y las neumonias disminuyeron substancialmente, en tanto que las enfermedades del corazén y el cancer
aumentaron significativamente.
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EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1935

CRECIMIENTO NATURAL DE LA
POBLACION 1930 - 1993

607
50 1
40~ '
- 34
Tasa 4
] .y 21
207 [ 14 = Mortalidad
] “* Natalidad
10 1 -
e O Crecimiento natural
0 ,

No 12,

I
1930 1940 1950 1960 1970 1980 1990 1993

Tasa por 1,000 habitantes
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A EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1995
PIRAMIDE POBLACIONAL MEXICO 1950 Y 1993

MUJERES

184

HOMBRES

MUJERES

HOMBRES

1950 " Poblacién en miles 1393

DISTRIBUCION DE LAS DEFUNCIONES POR GRUPOS DE EDAD

3 65y mas
Wl ;5. 64 anos
Wl . do 5 ados

1993

1980 1990

1950 1960 1970
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Cobertura de Vacunacion en la poblacion de 1 a 4 aiios.

Biologico 1994*
Subin (Polio) 95,0
DPT (Triple) 94,6
BCG (Tuberculosis) 97.5
A r’ﬂisarampio'n 94,2
Esquemas Bdsicos Completos 92,6

* Porcentaje de cobertura al mes de Junio.

19935 *

96,4

96,7

95,7

94,6

Las estraregias de vacunacién enfocadas a proteger a todos los nifios mexicaros

alcanzaron coberturas superiores al 95 % , y de mads del 94 % con esquemas bdsicos

completos (8 dosis ).
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No 15

18 nacio.

¥/

v de Salud.

Vacunacion y acciones sanirarias en las se

Biologico ¢ Dosis ) 1994
Sabin (Polio) 21,237,331
DPT (Triple) 2,110,045
BCG (Tuberculosis) 705,891
Antisarampion 1,656,172
Toxoide Tetdnico 4,342,929
Otras acciones.
Albendazol (Dosis) 20,580,534
Madres Capacitadas 2,837,397
Sobres de Hidraracion Distribuidos 20,982,030
Vitamina A (Dosis) 2,077,337

1995

22,295,693,

2,151,405

544,168

981,661

3,940,981

24,064,620

2,076,833

20,244,649

3,534,565

El numero de dosis de algunas vacunas disminuyo como resultado de una nueva estrategia

de apllicacion dirigida a los grupos mads vulnerables. Esta estrategia es mds eficaz, como

se observard en el siguiente cuadro:
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No 16

Nuevos casos de enfermedades prevenibles por vacunacion.

Padecimiento 1994* 1995%*
Poliomelitis 0 ]
Sarampién 108 9
Tosferina 139 14
Difieria (/] o
T’étana.s' 85 (-7 S
Téranos Neonaral 52 38
Tuberculosis Meningea 84 78

~ El 8 de Octubre de 1990, se notificé el ultimo caso de poliomelitis en Tomatldn, Jalisco.
~ Durante 1992, se notifico el ultimo caso de Difteria, en Ldazaro Cdrdenas, Michoacdn.

- El 7 de Abril la Organizacion Panamericana de la Salud, otorgd a México el Certificado

de Erradicacion de la Poliomelitis. .

* La informacion del Sistema Nacional de Vigilancia Epidemiologica corresponde a los

casos acumulados del 1 de Enero hasta la semana 34 ( que abarca del 20 al 26 de Agosto

de 1995).
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Caregorias

Casos no
Hospitalizados

Casos
Hospitalizados

Defuunciones

Total

* Hasta la semana epidemiologica 34 de cada ario.

Situacion Epidemioliogica del Colera, 1993 - 1995.

1993
Casos 2%
886 12,2

6255 85,9

138 1,9

7,279 100,0

1994
Casos %
868 45,0
1039 53,8
27 1,2
1928 100,0

Casos

4884

4119

102

9105

1995

53,7

45,2

1,1

100,0
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EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1995
SITUACION EPIDEMIOLOGICA DEL COLERA, 1993 -1995*

N* de Casos

% de Hospitalizados

0 2000 4000 6000 8000 10000

0 20 40 60 80
Porcental
El nimero de casos se incrementd tanto b

por la busqueda intencionada como por W No hospitalizados W Hospializados
fas variaciones en ¢l comportamiento de

1 bacteria La deteccion oportuna de casos ha permitido disminuir
los ingresos hospitalarios.
2
; 5
§ K La tasa de {etalidad (proporcién de muertes en
A relacion al nimero de casos) ha disminuido y es,
oo actualmente, 1 mas baja desde el inicio de 1a
0 epidemia
% 0.5

0 1903 1994 1995 * Hasta la semana epidemiolégica 34 de cada afio
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ﬁ EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1995

DEFUNCIONES ACUMULADAS POR ENFERMEDADES DIARREICAS
EN MENORES DE CINCO ANOS.

1

9000
80003 |

7000 /
6000 }{
5000 JZ/

4000 -/

3000 f

20003 / o 199
1000_5 o

02 - 1995
ENE  FEB MW ABR MAY JN 0L

tmzZzo—o=Zcmmo

o 19%4

MES DE OCURRENCIA

Las enfermedades diarreicas son seconocidas como uno de los mayores problemas de
salud en los nifos. La reduccion de la mortalidad en menores de 5 afios entre 1930 y
1994 fue de 62 %; en el ultimo afio ha bajado otro 27%.

No 19.

190



PN EREEEREERRERERERENENRE NN I A N B A N A N N I N B

&

60000

50000

40000

30000

20000

10000

EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1995

CASOS DE DENGUE NOTIFICADOS, 1978 - 1995*

78

80 82 84 86

88 90 92

* Hasta la semana epidemiolégica 34

94

El dengue (serotipo 1) se
reintrodujo al pais en 1978. En 1983
se detectaron los serolipos 2y 4. A
la fecha estos tres serotipos
circulan en el territorio nacional.

La presencia del serofipo 3 en
Ceniroamérica pone a nuestro pais
en riesgo de brotes de dengue
hemorrdgico.
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No 21

CASOS DE DENGUE HEMQORRAGICO.

Enridad

1984 - 1995* 1994* * 1995~
Yucatcan 9 6 3
Campeche 7 1 -
Chiapas 2 - 6
Guerrero 5 - 1
Oaxaca 2 - 2
Sonora 2 - 1
D.F 1 - -
Morelos 2 - -
San Luis Potosi 2 - -
Tabasco - 4 1
Veracruz - ) 7
Quintana Roo - 2 -
Sinaloa - 12 -
Colima - 3
Nayarit - - 3
Nuevo Ledn - - 1
Tamahulipas - - 10
Toral ' 26 30 38
*

Incluye casos confirmados (5) y sugestivos (21).

**  Incluye sélo casos confirmados.

*** Incluye casos confirmados (32) y sugestivos en estudios (6) hasta la semana
epidemiologica 34.
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EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1995

PALUDISMO 1994-1y5*

Il 1,000y mas
W 500-999

100- 499

B 0-99

1 Sincasos

1994 = 7,412 casos 1995 = 3,308 casos
La incidencia del paludismo muestra una tendencia descendente en particular en los
focos de Oaxaca y Chiapas. La reduccion de casos respecto al mismo periodo del
ano pasado es de 55%.

No 22.

* Hasta la semana epidemiolégica 34 de cada afio.



Ne 23
SITUACION EPIDEMIOLOGICA DEL S10).4.

1994 1995
Nuevos Casos 2,148 2,698
Total de casos Acuniu
lados 29,7141

CASOS DE SiDA POR FACTORES DE RIESGO EN ADULTOS

1995* M % F 2% * Hasta la semana epidemio
logica 34 ( se notificaron
Homosexual 536 23.0 [/ 0.0 71 casos en menores de 14
arios.
Bisexual 380 16.3 [ 0.0
La relacion hombre-
Hererosexual 402 17.3 128 42.9 mujer es de aproximad.
&8 al. Los casos no deter
Transfusional 57 2.5 51 17.1 minados representan una
proporcion importante
Usuarios Drogas 19 0.8 2 0.7 del rotal. Esto se debe a
que el 3926 de estos fue
Orros 19 0.8 1 0.3 ron conocidos por medio
del certificado de defiun
No determinado 916 39.3 116 38.9 cion y no fue posible iden

tificar el factor riesgo.

Total 2329 100.0 298 100.0

Fuente: Secretaria de Salud en Meéxico.
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EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1995

RECURSOS HUMANOS DE LA SECRETARIA DE SALUD
1994 - 1995

46800
46600-
46400
46200
46000-
45800-
45600-
45400
45200%

1 45000 L
Administrativos*

98000+ 97620

Médicos y
. Paramédicos

It}

Q
ﬁota: Adicionalmente se cuenta con 16,400 plazas en los Institutos Nacionales de Salud 1934
* La reduccion se di6 en mandos medios y superiores y personal de confianza 0 1995
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EL PERFIL DE SALUD: MEXICO, 1995

RECURSOS HUMANOS DE LA SECRETARIA DE SALUD

1994 - 1995
34000 112000_
33500 ] 110518
110000
33000 : 108906
32500 108000
32000 106000
31500 ]
104000.]
31000 1
30500 102000{
30000 100000] -
N D.F.! Estados

Nota: Adicionalmente se cuenta con 16,400 plazas en los Institutos Nacionales de Salud B 13
* La reduccion se dié en mandos medios y superiores y personal de confianza [ 1995



Neo 26.
RECURSOS PRESUPUESTALES 199.4-1995.

(AMILLONES DE NUEVOS PESOS ).

1994 1995

Servicios Personales 3.435.5 3.242.3
Materiales y Suministros 4874 673.7
Servicios Generales 653.7 711.9
Subsidios a los sectores

Social y Privado 1,377.6 1,331.0
Bienes, Muebles e Inmuebles 73.0 86.9
Obras Publicas 130.2 262.0

6.157.1 6,307.8*

Total
Fuente: Secretaria de Salud de México.

* Se incrementé a 7,623.0 mediante una ampliacion autorizada en agosto.
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- RECURSOS FISICOS, MATERIALES Y HUMANQOS DEL SECTOR SALUID *

1994 1995
Concepto Numero Numero Incremento 94-95
Fisicos
Unds. Consulta
Externa 13,869 14,127 258
Unds. Hospitaliza
cion. 775 797 22
Mareriales
Camas Censables 67,171 68,341 1,170
Consultorios 40.899 41,645 746
Quirdsfanos 2,234 2,283 49
Salas Expulsion 5,386 5,658 272
Humanos
Meédicos 106,648 108,208 1,560
Enfermeras 157,025 159,388 2,363

Fuente: Secretaria de Salud de Meéxico.

* Incluye SSA, IMSS, ISSSTE, DIF, INI, SEDENA, SEMARINA, DDF y PEMEX.
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- COBERTURA DE 1.OS SERVICIOS DE SALUD

Poblacion Asegurada

Poblucion Abicria

Servicios Seguridad Social
Privados principalmente SSA IMSS-SOL Sin
IMSS e ISSSTE. Coberrura

Pobl.
enmi- 5 39 30 9 10
llones
Mayores s Meriores
Ingresos Ingresos

Fuente: Secretaria de Salud en México.

La cobertura actual deja sin acceso sistemdtico a servicios de Salud a 10 millones de

personas.

199
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No 2¢
- ACCESOQ A4 L.OS SERVICIOS DE SALUD

_______________________________________________ I

Caracteristicas

Poblacion de ingresos medios . Poblacion de bajos ingresos. mds

vulnerables

valtos

. Con capacidad de prepago. . Sin capacidad de prepago.

seinE b

. Acceso a multiples prestadores . Acceso limitado a pocos prestadores

de servicios. de servicios.

Economia Formal Fuera de la Economia Formal.

.

Servicios Seguridad Social

Privados principalmente SSA4 IMSS-SOL Sin Cobertura
IMSS e ISSSTE.

El acceso a los diferentes servicios depende de la per ia o no a la economia formal.

3
!
H
H
!
i
N
i
H
i
;
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= PRINCIPALES PROBLEMAS DEL SISTEMA DE SALUD.

Duplicidad

. Ausencia de [ncentivos.

. Centralismo.

. Cobertura insuficicnte.

No 31.

-ACCESO A LOS SERVICIOS DE SALUD DESPUES DE LA REFORMA

( a mediano plazo ).

. Caracteristicas

. Caracteristicas

.Poblacion de ingresos medios y

altos

. Capacidad de Prepago

. Acceso a multiples prestadores

de servicio.
. Primordialmente urbana.

. Posibilidad de eleccion.

. Poblacion de bajo; ingresos y

mas vulnerables.

. No capacidad de prepago.

. Pocos prestadores.

. Primordialmente rural.

Nuevas formas de

aseguramiento privado

Seguridad
Social Ampliada

Sistemas Estatales de Salud

operando de wtralizad,

Fuente: Secretaria de Salud en México.

Se amplia la cobertura de los servicios de la seguridad social, y se amplia, integran y

descentralizan los de la poblacién no asegurada.

o onitr
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GARANTIZAMOS SU CALIDAD DIE VIDA"

$an Lazare 701, Centro Habana
La Habana, Cuba
Hospital Clinico Quirargico - Tet ?;‘3°§3'f;j?§§f
. nH A " hvzarta 530 y
ermanos meuenras

Fax' (537) 33-5036, 33-316G7

ATENCION AL PACIENTE PENSIONISTA PROGRAT\L»\I)()

- RIGCOR CIENTIFICO
« EFICIENCIA ASISTENCIAL
- EXPERIENCIA PROFESIONAL

OFERTA
CIRUGIA ESTETICA DE LAS MAMAS
Las mamas son la representacion del séxo en la mujer.

tdentifican el biotipo -y mantienen una

presencia que la distingue y personaliza.s E} aspecto esléuco adecuado es fundamental en su contorno
corporal.

Se oferta: o

it
Cirugia cosmética de la hipertrofia mamana
« Cirugia cosmética de la flacidez
. Asimetria mamaria

Correccién de las deformidades de’ b 1
- Rectificacién cosmética de c-rugla prev
« Otras deformaciones congénitas o a& t

‘gﬂé!las mamas ” v Beoe §

Para ello disponemos de: 35!- “" (S' e
a) Equipo muitidisciplinario: is: e
—~ Cirujanos estéticos i 15, . :‘ :
-~ Fisiatras L ERTPI T & Rl
- D tol et St Has .
ermatslogos Tres “*‘ .. e iy,
— Endocrinélogos H TiE ERE eay
b) Examen clinico quirargico especuallzzao iz R ; [T
<€) Liposuccidn s TUORLY i,
d) Implantacién de endoprélesis : L5 e gty Eai
Experiencia quirfirgica c¢on magl-l;fic'o 1

L‘w Smuy expertas y: pxof’e.lonalulad ab-olu(a.
eslra msll(u‘ﬂéﬁ le péﬁﬁlte preservar su mdw ualldad con el méxlmo de

.re‘luhado-. Se han prot‘lucnc‘o mie de
v | RO menmgwneaidg, este tipo, &

16 ¢ :1‘4" x aré 4 mantener su pqr‘gi

toc 6n, . cllnamllmo v lolne
oGes

VA:i:ORE, AVISENOS Y ACUDA. MUCHAS GRACIAS.




CGARANTIZAMOS SU CALIDAD DE VIDA® o arara 701, Comtrs Hanans

ta Habana, Cutia
fel 61-3680 y 63 L5967

Hospital Clinico Quirurgico frzarra. 79-8530 y 70-7731

. ) "Her’nanﬂs Amel]elras" Fax (537)3150:«3 333167
AT LN( ION ALl PACIENTE PENSIONISTA PROGRAMADO

RIGOR CIENTIFICO.
o EFICIENCIA ASISTENCIAL.
e EXPERIENCIA PROFESIONAL.

OFERTA
NTO MULTIDISCIPLINARIO A TA MIGRANA

TIRATADMIIEI
Dolor de cabeza que irrita, mnortifica y hace, sufrir, ¢s la enfermedad que mds horas hombre hace perder
1n cconomia de un pois; Nega un momento ed queiel- tcn:or al sintoma migmiioeoc le ocastiona al enfermeo tanto

disgusto como €l dolor en =i .
: +
Afecta ol paciente, u In funilin que counvive con él y 1éiproporciona scrins‘diﬁculmdes en la esfera luborul
No tienc momento scguro de disfrutar su'wdn .persolnn] cunndo' mcg‘,o.‘lo plensn ‘ahi estda ¢! dotor,
s €t

disminuyendo con ello la calidad de vida del. Lnfemlo

Woee gy

Si usted es migranoso su formia de actuar Jeuane c‘sln.s mndlclonnlcs de Ia vld‘.“l LR
PERFECCIONISTAS - RIGIDOS - A TTARIQ - ORDENADOS™ Pmrrnu.zs ‘!WE'I'ICULOQOQ -
EXIGENTES ORIOSOS - ‘RESPON.SABPESI LT
. e
Las caracteristyeas clinicas de su dolor son: Bkr Ab AL} ;.
MITAD DE LA CABEZA - DOLO'I’CPUIBA"Z cxg:NSACION Dﬁ"loino Q. NAUSEAS -
MOLESTIA A LA LUZ - mxo ms AL RUIDO -
PRESIE EL x)ODOR AR SOLO - NO Amnuuz.

enlinl.hlm‘nfmégla\. estf c“klqu I‘Actorcs internos y

externos, que provocan los sintomas, entre ello& :
STRESS - MENSTRUACION (ANTES, m m:c‘&!m iAHokEs DISGUsTOS -
ALGUNOS ALIMENTOS - cm\xnlo§31;1. IPE : E!(rocltl!!z%.pnﬂnss FUERTES.
TPara usted la palabra de ord es nitigar, m\eﬂlr educnxzse enlsus = m‘w" promnctnr qué le hace
g E : H % HEE

darno. Poara ¢llo disponemos de: 2% i1 c i . “ -
: el L B TTRTTEN

CLINI&‘A ﬁmm»MIGRANA e xo.: i
(1] Tc i

Evaluacién clinicn neurol6gica. '..
Ty

Tomografia axial computarizada de crm.‘
Estudio de la hemodingmica cerebral.
i
FINY

Chequeo psicolégico. Curucurlzucl(m
Entrega del libro "La migruna y ... i'!" .!' i%
Entrega del medicomento ndccuado mﬂdmo |

fhs tias o f"i -"l ,n | SR

No tengas dudas, esta enfermedad,

CENmaDE.W {.J,Qﬁl Yyrg e
Locnl con tratamiento al ruido ¥ la lu !E&‘m :." _ [ E‘ e

Aprendiraje de las técnicas de auto
Sesiones de relajacién con Byotrainer., .. .
- Clases tedricas sobre- la_enfermedad.

Nuest.ros resultados son:
= El paclente dismulmirye
- qué Ie pto‘ocn el nint

"f:l;\;s «% 3«1 l.a.‘q‘.'

MUCIHAS GRACIAS.

ENTERESE Y ACUDA.




"GARANTIZAMOS SU CALIDAD DE VIDA"

San Lazaro 701, Cenuro Habana

1a iiabana, Cuba

N P .. . let 61-3680 y 61-5562

. . o Hospital Clinico OUIT-U'IQI-CO . Pllav‘:a 79-8530 y 70-7721
Hermanos Ameijeiras

Fax. {537) 33-5036, 33-3167

ATENCION AL PACIENTE PENSIONISTA PROGRAMADO
+ RICOR CIENTIFIC L

- EFICIENCIA ASISTENCIAL
- EXPERIENCIA PROFESIONAL

OFLERTA
CIRUGIA ESTETICA PARA 1A CARA Y EL. CUELLO
La belleza es el complemento fundamental para disfrutar de la vida, corresponde a la cara un. porcentaje muy

alto. El rejuvenecimienta no estd negado a nadie. La lucha contra los afios debe ser y serd premisa basica
de todo ser humano.

EQué ofertamos?

... CARA
Cirugia cosmética, por estiramiento, de la frente,

« Cirugia estética-de fa nariz
de la cara y el cuello

T TR a) Defoygnidades del disco nasal
« Cirugia de los parpados: b) Alteracionés de la punta nasal
a) Flacidez RS TN ©) Correccionide las atas nasales

b) Bolsas grasas

dv ju- - Cimp’awg!delaomeja
@ Hipertrofia del muasculo orbicular de los parpados. a) Pro"\lneﬂ a% del pabellon auricular

« Elevacién y/o reubicacion de las cejas® 245 43 . b) ‘Delodhidades del "*“‘0 de la oreja
. . - Ci(zlnceg erqgulares de Ia cara post-acné
Exe ogp .
Fedn g, iR ey
CUELLO U S
« Estiramiento de la piel del cuello AL Yécs

ﬁmnucnén He los acomulos grasos
- Fija&ion c'q.los mosculos del cuell AL .

ek 'l!l e

Para eno‘a:sponemol Je‘lil Yiae -
) 28 I i
a

Equipo multidisciplinario: cirujanos estéticos, fisiatras, dermalél i,&\docunblogos, anestesi6logos
b) Examen clinico quirdrgico espediali. ¥ AR ’:-’\ ¥
< Liposuccitn Tize Iy,
)

Estimado paciente: - B

Queremos destacar que todos los procedeies aludidos se p
discrecién, com]mnado ademss con el confort adecuado y la individualidad pr

Con-ulerc que el grado de pzofenonaln‘lad Ae esta especialidad le
joven con un rostro adecuado para du&ular glenamenle de la vids,

ite mantener un espfritu

Los motivos de preocupacion, cuando hene que hacer contacto; en sus xelacxone. ;ocnales
Yy de negocios,’ de]a:‘én de existir para ustetl

ucen en un marco de absoluta

VALORE, AVISENOS Y ACUDA. MUCHAS GRACIAS.




"GARANTIZAMOS SU CALIDAD DE VIDA® San Lazaro 701, Centro Habana

La Habana, Cuba

. Hospital Clinico Quirdrgico Pm‘:'z :;‘:ggg;%':;‘;f
o - - ] 5 .

) Hermanos Ameijeiras Fax. (537) 32-5006, 335187

ATENCION AL PACIENTE PENSIONISTA PROGRAMADO
. RICOR CIENTIFICO
- EFICIENCIA ASISTENCIAL
- EXPERIENCIA PROFESIONAL

TRATAMIENTO
DE M1
Las insuficiencias venosas de los mi

incidencia, especificamente en el
embarazos y algunas profesuones en q

IEURGICO DE LAS VARICES
BR@S INFERIORES :
ar& % fitres, tienen, dentro .de la poblaci6én, una alta

telacnonado ellotcon factores hormonales,
icé“eta su afeccién.

a de pie, prolongad?
by . ey G4

Alrededor del 85-90% de la e ta presenta, varxces “g ds de sus formas,

sean estas esenciales, secun N 3 i scislmon €n la paciente

« Sensacién de cansancio
« Calambres

« Hormigueo

-« Pigmentacién

« Ulceraciones

sino también, manifestaciona¥estéti
acuerdo con la moda, estan pe?'nan

« Estudio hemodindmico
« Pletismografia por oclu
« Estudios angiogrificos en

e

o Bt

Para el tratamiento quirdr
quirargicas visibles en las piel
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e RICOR CIENTIFICO
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OFERTA
ESTUDIO Y TRATAMIENTO DE LA INCONTINENCIA
URINARIA FEMENINA

Alrededor del 50% de la poblacién femenina padecers, en algin momento de su vida, de
incontinencia, es decir, de la emisién involuntaria de orina, que le produce situaciones de mucho
“stress” con gran repercusién psiquica y sociceconémica, que afectan notablemente la calidad de la
vida de la paciente. Las causas y el mecanismo de produccién de este problema es muy complejo,
aunque algunos de ellos han sido comprobados como factores de gran predisposicién.

Si usted es obesa, ha tenido varios partos, padece de diabetes u afecciones respiratorias crénicas
o ha p do por la etapa de la ia, padece de factores que predisponen e incluso son
causantes de incontinencia. Sin embargo, las diferentes formas en que se presenta este problema
son variadas y su correcto tratamiento depende del tipo de incontinencia que presente.

Por otra parte, los resultados curativos de esta afeccién, que llegan internacionalmente hasta el 90%,
requieren de un enfoque integral y muftidisciplinario.

¢Qué ofertamos?

« Evaluacién integral y multidisciplinaria por medio de:
- Estudio clinico, urolégico y ginecolégico
- Evaluacién psicolégica
- Estudio imagenol6gico y urodinamico

- Evaluacién neurofisiolégica, endocnnoléglcz o de otras especnalldades, de acuerdo a las
necesidades de cada paciente

- Diagnéstico del tipo de incontinencia urinaria
- Proposicién con anilisis individual de las mejores opciones de tratamiento
- Informacién sobre los diferentes factores de riesgo de recidiva (reaparicién) y cémo evitarlos

« Un tratamiento integral con hospitalizacién
Nuestra experiencia, con méis de 10 aiios, permite garantizarle altos porcentajes de curacién.
comparables a los de las mejores instituciones internacionales, por dio de:
- Hospitalizacién de corta duracién, incluso con la opcién ambulatoria cuando la paciente redne
los requisitos necesarios

- Procederes quirdrgicos sencillos, practicados con instrumentos disefiados para cada caso, con
un minimo de traumatismo quirdrgico

- Procedimientos no quirargicos, por medio de medicamentos, electroestimulacion, fisioterapia
- Sesiones de aprendizaje de las técnicas empleadas y clases técnicas sobre sus padecimientos
- Tratamiento de rehabilitacién cuando se requiera

VALORE, AVISENOS Y ACUDA. MUCHAS GRACIAS.
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Las enfermedades cardiovasculares, consti

Corresponde a la cirugia de este 6rga
enfermedades muy severas y de alta com,

ATENCION AL PACIENTE PLNSI(;NIC'X/\ PROGI\AMADO
- RIGOR CIENTIFICO
«  EFICIENCIA ASISTENCIAL
«  EXPERIENCIA PROFESIONAL

_ OFERTA

€ ASLUI_.AR

Cirugia revascularizadora de
Enfermedades valvulares

- Defectos adquiridos o ton
- Defectos adquiridos o ‘congl
- Defectos adquiridos o con
- Combinacién de cualquien
Cirugfa reconstructiva de enfe

- Drenaje an6malo
- Reconstruccion de Tetral
- Estenosis pulmonar
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Cirugia a corazén cerrado
Reconstruccd6n o sustituci
Revascularizacién con arteria,
Correcci6n de todas las carc}

Cirujano cardiovascular
nternista reanimador en
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Estas enfermedades son muy comunes, Las mismas

se pueden enumerar en:

Fracturas:
« Toraco-lumbar
«  Cervical

Tumores: De la columna verteb:

B ismas dificultan

Como se aprecia, estas enfermedag
giscapacidad y

extraordinariamente el desarrolldr
trastornos funcionales.

« Técnica quirargica de i
sensiblemente los ricsgos d

comprometerse con el acto ¥
= Estudia imagenolégico
« Rehabilitacién con técnica y
« Técnica de hipotension conlqoﬁda cd -‘

Equipo multidisciplinario comp!
lCO en ciru
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OFERTA
DIAGNOSTICO Y TRATAMIENTO DE LAS LESIONES
INTRA-ARTICULARES POR ARTROSCOPIAS

Las afecciones intra-articulares se producen con una gran frecuencia a partir del desarrollo de la vida moderna
en que existen numerosos accidentes que condicionan estas lesiones como secuelas. Pueden aparecer también
como evolucion natural del envejecimiento, o en el curso de enfermedades reumatologicas, tales como:

« Artritis reumatoide

e Artrilis gotosa
e Condio-calcinosis

« Osteoartritis
Los deportistas, por el entrenamiento a que estan somelidos, pueden sufrir lesiones de menisco, ligamentas y
cartilago articular, que son tributarios de este tipo de proceder.

La artroscopia es una técnica endoscédpica diagnéstico-terapéutica de minimo acceso, reconocida

mundialmente pasr su efectividad, buenos resultados, con pocas complicaciones, asi como una répida
recuperacion a las labores cotidianas.

LQué ofertamos?

Diagnostico y tratamiento de lesiones articulares, las que se dividen en tres grandes grupos:
e Lesiones de la membrana sinovial

= Lesiones det cartilago articular y del hueso sub-condral
« Lesiones meniscales

Estas técnicas se realizan bisicamente en las seis grandes articulaciones, que son:.. Rodilla (la m4s frecuente),
Tobillo, Cadera, Hombro y Mufieca *

Nuestra institucién ha realizado aproximadamente 2500 intervenéibne. de este tipo, con
resultados que se validan con 1os de,centros de mayor desarrollo internacional.

Para ello disponemos de:
Equipo multidisciplinario compuesto por:
- Onopédico - Fisiawra - Anestesista
-- -Reumatslogo P - Imagendlogo - TYécnico especializado
Utilizacién de técnica 'e_n\.a:flroscopia con instrumentos del mas reconocido prestigio intemacional
Estimado paciente:

Estas enfermedades son, en su rnayor[a, invalidantes, que atentan contra su calidad de vida, pudiéndaose resolver «
las mismas con un minimo de tiempo, el que en ocasiones puede ser ambulatorio.

El dolor, la deformidad, la di-capacidad que entrafian estas afecciones permiten que su
recuperacién con ecste método sea muy atil préctica y dinsmica, con una garantfa y
ptofe-iona‘idad acorde a los resultados tan apr:cial:le- que hemos obtenido

VALORE, AVISENOS Y ACUDA. MUCHAS GRACIAS. J
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La obesidad es el aumento excesivo de peso a
para muchas enfermedades, que limitan stﬁ

En paises desarrollados el 35% de la pob!é wHn d
indices de mortalidad en enfermedades ta e‘ten

o {3
La estética del ser humano descansa fund c . a mis atenta contra
una apariencia fisica adecuvada. . N ) E 4

ATENCION AL PACIENTE PENSIONISTA PROGRAMADO

« RIGCOR CIENTIFICO
- EFICIENCIA ASISTENCIAL
« EXPERIENCIA PROFESIONAL

OFERTA
ATENCION INTEGRAL AL PACIENTE OBESO

pen&a de grasasy consu tuye un factor de riesgo importantisimo
n

Infarto del miocardio
Accidentes vasculares encefdlicos
Diabetes Mellitus

-

Historia clfnica integral con un enfoqu 3
Investigaciones de laboratorio.+
imagenologia i
Antropometrfa: Determinacién de gra
Valoracién de la capacidad funcional |
Régimen de entrenamiento fisico
Clinica de la obesidad: Con varlados T
lo educan para conocer sus preferenc

Jﬂ..

Endocrindlogo nu:ndomsl'q.ﬁ
Educadores para 1 satud "

MUCHAS GRACIAS..
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CIRUGIA ENDOS

DE LA
Los célculos en la vesicula biliar @b unal . de o PRp incidencia en la
mujer. Es la causa mas frecuente'dée cong - i) i r e alidad de Cirugfla
General.” Sus manifestaciones m¢
«  Dolor

« Intolerancia a las grasas

P . . N
Posee multiples complicaciones,
convencional de urgencia, pre
un tratamiento urgente.

cidn quirdargica
en que implica
En la altima década se ha desar:' ado | - g . ) . en realizar la
intervencién a través de pequeﬁd.k orifijgn N ; L .
vesfcula biliar, sin efectuar una i

« Es mas estética
=« El paciente es dado de alta 5
« Su vida social Gtil recomienzd?

« Estudio imagenoldgico
- Ultrasonido

= Equipo multidisciplinario co
- Cirujano endoscopista
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La presencia de litiasis (mds conocnda
enfermedad extraordinariamente exten i 3 L
la poblacién mundial. Sus sintémas cl g g B @gfritico (uno de
los dolores més intensos que sufre el s i : gkcior ; estas piedras
son capaces de producir graves,daiios (48 5i no se tratan
temprana y adecuadamente. ’

® 1980 con la
Rjdoscépicos de

tos avances
s indicaciones
edad porque
H

El tratamiento de esta enfermedad se
aparicién de la Litotricia Extracorpérea |
minimo acceso (Nefrolitotomiaspercu }
tecnolégicos logran resolver mas del 903N
de la cirugfa abierta y han provogado
le proporcionan al enfermo lassiguien
« Fragmentacién y eliminaciénde 1oy

e Ausencia de las heridas opesgatorias }
» Rapida recuperacién después: del

- La incorporacién a la vida social y 1N < . 3R 4 B fde los casos
Por otra parte, el tratamiento Hédico-JH . : RS | R i fos estudios
metabélicos, un seguimiento e#cho Y: i : . gin el caso.

3

Deade 1986, nuestro Hagspita
nefrélogos, laboratori »', , endly
especnallzada) con una é,; perigiy
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OFERTA
COMPLICACIONES, DE LA DIABETES MELLITUS

La diabetes es una enfermedad crénica congppa gran incidencia de la poblacién, oscilando entre un 7 y 10%
por estadisticas internacionales. Sus complicacionés afectan miltiples érganos y sistemas, entre ellos citaremos
< d

algunos: P .
5 B L2} ¥ - -
- Sistema nervioso central Ap‘hinom?k?vascular « Miembros‘iniferiores
« Oftalmologico Sip na genitodrinaric « Piel y mucasas
- 185 . oL
Estas manifestaciones clinicas, que son atri .f' “S)ny.rol inadecuado.de su enferme&:!pl, traen consigo
expresiones clinicas que dejan secuglas Yy g pa Bad fisica e intelectual de los pacieptes a edades en

cha

que los factores sociales de la vida“son ap® -
&
ue ta enfermedad

La prevenciéon y el diagnéstico
rio la basqueda

diabética y en muchas ocasiones s no
de factores que condicionan a lag¥gnicid
un enfoque multidisciplinario.

3 | I .
« Diagnéstico precoz y manejo de'gefrop al bl l"ug\cione; sex
« Neuropatia diabética .
« Retinopatia diabética
« Trastorno de los lipidos

arterial

« "R

E [y P e
» Grupo multidisciplinario comglesto p <00 P‘»_Eyéluu‘én dinica Y metabslisg
- Diabetslogo clinico i nfoque individual: de, la complicacién o las
- Endocrindlogo "ﬂ, t 8 complicaciones L 2'5? f:rli
- Angiélogo ,b

Orientacién que perﬁ'\ita preye T‘é retardar la
gprogresién de estas alteraciones’ ;
ecomendaciones terapéutichs,

+

3 i’:}nos una educacién y,

2 afecta si usted i-nan'hg‘
bilidad de no coritr.
romisos socialcs, 1a
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. rF:c«smc:A,qusrsNbeLr-

EXPERIENCIA PROFES!ON‘\‘ ::‘ Wer g
< HAE gay Ter g Yot g, s
r.-()]-_-E 3 =Y 1;;‘
TECNICAS DE AVANZABAEN CINUCEA RE tAiJ‘RADQI\A
sDE C:?_I?.I;:m‘* LTI gy :;I o
’
zg:lg:':ﬁ:sog:s'gewlsacadera son muy comunegen. el(g'lundo ::r‘ean&&uf@&a_dwsndadp al‘a-. actvidaddios

s L Zae b i

Todas las edades y sexos estdn propensos a ad“er‘ dd‘l Lpa as vananle§ de Sdtermpedadicos Quer se

P BURS i ﬂ‘?

producen en esta region. Entre ellas tenermqas; | 1Y) Tk
« Artrosis de cadera o

« Necrosis aséptica de la cabeza del femdrt 85 its

« Fractura del cuello del fémur ibadl &3 §
- Dasplasia de cadera t!s w ,|

o 4
o

L & R g ~4 .13
Hay una edad muy propensa a la patolog - Fcds XL A B
[cz-da es pr esta regi una J?EE‘ ‘Li_' #:_r ) By A > B
€n nuestra institucién se han realizado alr : = s A distintas

partes anatémicas con resultados muy say B : N . 3 o en esta
especialidad.

- Descompresion articular !' 'Y
« Descompresion intradsea el =3
Revasculanzacnén de la cabeza del fén,l]j

Los ltados en to al blecimiento de la d bulacién son muyposnllvosalos tres meses
operados en el caso de la fractura, y con prondsticos muy halagieiios en otras patologias.

Nuestro servicio posee el rigor que requiere la discapacidad que da al ser humano un trastorno de la cadera.

VALORE, AVISENOS ¥ ACUDA. MUCHAS GRACIAS.
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. maor cifhiveo ST S
xl ,L?g}:rﬂuslsrfr:éh "" Csq .

. Rdﬁlﬁ PEOF

N

”ll ®ex

FEe §
f‘ﬁ]m l::' LY ‘llf -»‘
CIRUGIA 1:&Prfoms _ A@E;.MEMBNM hre
§in :
El contorno corporal estd detenminado (‘n &rd‘-p‘m pﬂl;‘a caratlerisl’c%§ ddnaugm' n.  Una
delormidad a este nivel impide pros8ftss w."‘..u u w. slimg '3 EPrrecc:(m do sus
gmlr por todos,

deformidades constituye una pre nusvi ara \ {gura E
independientemente del paso de los ands, o tﬂ P glegughamos lﬁ”hlﬁitr(‘q £n favor de
fgax Eof W LR wend g

la belleza. LT T B
Dentro de las alteraciones que se prosquuge Q’f 5‘ 13 Jr':&!mm ![i
+ Abdomen péndulo .‘|i i 4

« Abdomen giobuloso
Flacidez de la pared abdominal i’l!

« Deformidades postquirdrgicas "'i
Actumulos grasos a diferentes mvdes .

« Grielas postparto ’..
Secuelas de obesidad o !;]d
En la prictica diaria de la c:rugna esté

En nuestra institucién se han realizado)
estélicos altamente salisfaclories.

W

.,' logg-

cafectan su ffsico” y le ¢

acorde a su’vida profesional o social.
Los resultados que se han obtenido acumulan considerablemente ¢l grado de disfrute con que

queremos enfrentarnos a la vida.
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. mcqﬁg CIE O gq, RS
. EFICI

Eitns Clale
- EXPHR ntuaﬁpfggﬁeﬁb
iss. i

DESHAR n't)‘A

R2
Se calcula que cl 70% de la poblacién mundlar m!h
cantidades. Hasta determinado limite, rcsd.ﬂag{@l

Por sus efectos tdxicos y de acuerdo a capg persg\&frecucnci}‘!ea‘ EJeden producir
grandes problemas para el individuo, su familia’'y (- lde 3

Las bebidas alcohdlicas son productos que s!ﬁef' &a
nervioso central. Resultan agradables hasl
sus efectos téxicos y de acuerdo a la frecuen

irreversibles.

déllﬁ ofpf it ; ¥ *hichl ,@g;en diferentes

el sistema
D, peroc por
ocasiones

Es una enfermedad padecida por aquellas
a constituir una necesidad imperiosa. Suungekh
momento de la vida, formandose enlonces.

a lNegado
en algan
foholismo.

1

Los pacientes que presentan ta enl‘ermeda

ficultades
que confrontan, tienen fal(a de’ comrol

apas mas

ol diinal

nes de su

-y

»

o im0

Disfrulc con moderacién las bebidas alcohélicas.
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ENFERMEDADES:
La silicosis es una enfermedad pno{esu

m h & sibtomatologias y
complicaciones. Entre estas: -4l 4 ¢

= Infecciones respiratorias frecuenFes 35!
« Bronquiectasias 5 b ] s
« Insuficiencia respiratoria progrﬁva - R
Su clinica es muy sugestiva y se cﬁpvue . i S B S sos polvos de
indole mineral (mineros, uabaladgp de l * N 4

La importancia diagnoéstica es de: e

yor l
lesiones de caricter reversible en ]

Endonos evitar
€l determinar de manera precoz X o . ) . E REsgo. permitird

La medicina cubana, como partgy

importancia a todo lo reladona
Para ello disponemos de: :
« Grupo de especialistas en enfs

-  Neumodlogo .‘,ﬂ'
- Espedalista en Medicina Iite
- Imagendlogo }

- CardiSlogo

Fisi6logo respiratorio 3
Contamos ademés con los sigui -u‘.,’
« Examen dinico especializadofiet
e Laboratorio especial en pruef - funcityi
respiratorias 'y N
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Eor waw ., :
La mano es un &rgano vital, e]ecula la ma iﬂa c!.'ag M ) _‘ g 0 estéticamente es de

suma importancia su presencia y functén ,_'w ﬂi ficiOMe m b AL
en los miembros y con el advenlmlej\(o de% _,w s (iir':‘ Ui :&mfeduar maltiples
‘ b N d
X T |

acciones quirdargicas que anlerlor nte ry

€En la década del 70 la micr

la efectividad de este accionar g

i b
En nuestra institucién se sigue o pa
las distintas intervenciones que ih perr] v

Estas posibilidades permiten o
disminucion de procesos séptidy

grandes defectos

Lesién de nervio periférico
Lesidn del plexo braquial
Defectos Gseos, tendinosis y
Deformidades de la mano, c ./
Tratamiento de la osteomielitig

A - G

r por distintos
pnocimiento de

3o

ialistas, siendo en los mi

apreciables en

T

Recuperacion de miembros §
Sustitucién de grandes dele
Reimplante de miembros y ¢
Alargamiento de dedos

s
~ein et vda

-

i ospitalaria y

de opzl:lcn\el que estabaun..
bros, que . tan importa:
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FFRFA
DULA OSEA AUTOLOGA

&l L(atarnuenm de diversas

,.b) Linfomas; ¢) Otros
ente es el donante
yedades, mediante
alizado mas de 50 mil
ra su realizacién.

TRASPLANTE D.ri‘

El trasplante de médula 6sea autdloga es

enfermedades de pronéstico muy reservadot 2 N
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CIRUGIA ORTOGNATICA (MAXILARES)
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La cirugia que ofertamos estudia y trata todas‘!std
la estética de la cara. .
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Las enfermedades tributarias de este trata
« Prognatismo
a) Maxilar superior
b) Maxilar inferior
) Ambos
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