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RESUMEN

El mercado de Equipos y materiales medicos se ha desarrollado a lo largo de los
afos, y el cual requiere competitividad por las empresas que lo conforman, debido
a que nos encontramos a un mundo cambiante, por ello la empresa debe adaptarse
a nuevos cambios, y satisfacer las necesidades de los clientes. Debido que ha
incrementado las ventas del mercado Trujillano de equipos médicos la empresa
desea colocar una sucursal en la ciudad de Trujillo y a través de ello lograr
posicionarse basandose en estrategias del marketing mix.

El presente trabajo tiene como objetivo el disefio de un plan de marketing para la
empresa de equipos médicos Invermedic Sac en la ciudad de Trujillo 2016. Para
lograr dicho objetivo, el trabajo evalGa la demanda de medicos en la ciudad de
Trujillo y mas especificamente a los médicos segun las especialidades de
Anestesiologia, Cardiologia, Cirugia de térax y Cardiovascular, Gastroenterologia,
Gineco obstetricia que son las especialidades con las que labora la empresa de
equipos médicos Invermedic SAC.

Palabras clave: Equipos médicos, Visitador médico, Posicionamiento, Plan de

marketing



ABSTRACT

The market for medical equipment and supplies has been developed over the years, and
which requires competitiveness by companies that comprise it, because we are in a
changing world, so the company must adapt to new changes, and meet the needs of
customers. Due to increased sales of medical equipment market Trujillano the company
wants to place a branch in the city of Trujillo and through it achieve position based on

marketing mix strategies.

This paper aims at designing a marketing plan for the medical equipment company
Invermedic Sac in the city of Trujillo 2016. To achieve this objective, the paper evaluates
the demand for doctors in the city of Trujillo and more specifically to doctors by specialty
of Anesthesiology, Cardiology, Cardiovascular and Thoracic Surgery, Gastroenterology,
Gynecology and obstetrics are specialties who work with the medical equipment

company Invermedic SAC.

Keywords: medical equipment, health visitor, positioning, marketing plan
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INTRODUCCION

En laactualidad el mercado de equipos médicos es muy competitivo, por lo tanto,
la empresa debe adaptarse a nuevos cambios, y satisfacer las necesidades de los
clientes. Existe una demanda insatisfecha en lo que respecta al mercado de
equipos médicos, uno de los aspectos importantes, es la demanda creciente del
sector salud, sobre todo en el sector pablico, el estado esta invirtiendo en
hospitales y por consiguiente es un beneficio para que la empresa ofrezca sus
materiales y equipos médicos de marcas exclusivas como Storz.

El plan de marketing es la principal herramienta de gestion que permite definir
cémo competir con eficacia y rentabilidad manteniéndose alineados a la
situacion real del mercado. Ademas nos permite comparar el desempefio actual

y esperado por la empresa.

Por ello como objetivo general se ha empleado disefiar un plan de marketing para
la empresa de equipos médicos Invermedic sac en la ciudad de Trujillo para el
afio 2016 y como objetivos especificos realizar un estudio de la situacion del
entorno y del mercado, determinar las estrategias de producto, distribucion,
promocion y precio para la empresa Invermedic sac.

El desarrollo del plan de marketing se va a realizar porque el nivel de ventas de

Invermedic en el mercado de Trujillo se ha ido disminuyendo.

Es por ello que al realizar la investigacion previa al plan de marketing, se podran
determinar si la oferta y la demanda existente puede formar parte de problema,
también determinar las causas por las cuéales no se ha podido destacar de la
competencia, y analizar la situacion actual por la que atraviesa la empresa, de
esta manera plantear soluciones mediante la aplicacion de estrategias de

marketing mix.
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1.1 Justificacién

En la actualidad se vive en un mundo cambiante, donde las estrategias que se
aplicaron anteriormente no se logran obtener los mismo resultados; tanto a nivel
internacional y nacional, en el &mbito comercial un numero importantes de empresas
se han visto en la necesidad de especializar todas y cada una de las actividades
comercial, como Unico medio que le permite enfrentarse a sus competidores para ser
mas eficientes.

En base a ello, se justifica el desarrollo del plan de marketing que se realizara porque

el nivel de ventas de Invermedic en el mercado de Trujillo se ha ido disminuyendo.

Es por ello que al realizar la investigacion previa al plan de marketing, se podra
determinar si la oferta y la demanda existente puede formar parte de problema,
también determinar las causas por las cuales no se ha podido destacar de la
competencia, Yy analizar la situacién actual por la que atraviesa la empresa, de esta

manera plantear soluciones mediante la aplicacion de estrategias de marketing mix.

Finalmente, se considera que este plan de marketing es de suma importancia, ya que
con la informacion que se lograra obtener, se conocera los medios para conocer el
mercado Trujillano. Por tanto con este plan de marketing se espera generar cambios
positivos para la empresa, de ser gran utilidad y conseguir ampliar el nivel de ventas

que percibe en la actualidad.
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MARCO TEORICO

Al concluir con el anélisis de la situacion problemaética, asi como la definicion clara
del problema de la investigacion y los objetivos a los que se quiere llegar, es
necesario y pertinente presentar las bases tedricas que sustenten la presente
investigacion. En consecuencia, en este capitulo se exponen primero los
antecedentes o estudios realizados sobre el tema de plan de marketing en diversas
empresas, para luego presentar las bases tedricas sobre el proceso del desarrollo de

un plan de marketing e informacién relacionada que es relevante.

Antecedentes

El grado tecnoldgico incide en las empresas de materiales médicos, ya que la ciencia
médica avanza a pasos agigantados, las empresas encargadas de importar materiales
médicos estan alerta a todos los avances de la medicina, ofreciendo productos de
Gltima tecnologia que facilite la labor del médico y mejore la salud de los pacientes.
El consumo en el sector de equipos médicos en el Peru tiene un alto potencial de
desarrollo segun ((CCL), Biznews, 2010), la demanda de servicios de salud es muy
amplia, debido al crecimiento en el sector privado méas del 15% en lo que respecta
del afio, debido al aumento de la infraestructura hospitalaria tanto publica como
privada, asi como la ampliacion de los servicios de salud en los diferentes

establecimientos médicos del pais y al incremento anual de la poblacién.

Karl Storz es una empresa exportadora de equipos médicos, participa tanto en grupos
nacionales como inter nacionales encargados del desarrollo de normas para
mendoscopios y accesorios endoscopicos. Si se subcontrata la fabricacion de
componentes, los proveedores los elaboran de acuerdo con los patrones o disefios,
propiedad del grupo KARL STORZ; por consiguiente, los componentes estan
sometidos a un control continuo de acuerdo con las estrictas normas de calidad y
prueba del grupo Karl Storz. Los productos de Karl Storz son articulos conocidos
mundialmente que representan estandares tecnologicos en ambitos esenciales de la
medicina. (STORZ, 2012)
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En Venezuela, en la Universidad José Antonio Paez, presentd un trabajo de
investigacion denominado “Plan estratégico para el posicionamiento de la empresa
Invermedica, C.A en el mercado de insumos y equipamiento médico del estado
Carabobo”. Teniendo como objetivos proponer un plan estratégico de mercadeo,
diagnosticar el entorno y desarrollo de estrategias. Para llegar a cumplir dichos
objetivos es necesario incluir estrategias desde el cliente, del empleado, desde la
empresa a sus competidores, de la empresa como clientes hacia sus proveedores, y
la distribucion interna de la mercaderia. Es decir sabiendo a que entorno se enfrenta

la empresa, se podra tomar las mejores decisiones y posicionarse en el mercado.

Duran F. (2009), dio a conocer, en su tesis “Ingenieria medica Ltda. Proveedora de
equipos médicos en Bogota”, la finalidad del plan de marketing se basa en otorgarle
a la empresa Biosistemas Ingenieria Médica Ltda. la posibilidad de aumentar sus
ventas en un 10% y brindarle al cliente un producto caracterizado no solo por la
calidad y capacidad tecnologica y vanguardista, si no por un servicio postventa

eficiente.

Gonzales, A. (2014) menciona a través de su tesis “Plan de mercadeo para la
introduccion de equipos médicos de la empresa Asysmed en el mercado calefio”,
tiene la finalidad de introducir los equipos médicos comercializados por la empresa
Asysmed que conlleva a esta investigacion establecer las ventajas competitivas de la
empresa en el mercado, las exigencias de los clientes, mediante la implementacion
de encuestas para determinar qué productos tienen mayor demanda, aplicando

marketing mix para incrementar las ventas.

Los antecedentes comentados, encuadran la presente investigacion y sirven como
referentes para comprender las diferentes estrategias de marketing para posicionar

una empresa ante la competencia.
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Definicion de términos basicos

Equipos médicos: Son aparatos, accesorios, e instrumental para uso especifico,
destinados a la atencién médica, quirargica o procedimientos de exploracion,
diagndstico, tratamiento y rehabilitacion de pacientes, asi como aquellos para

efectuar actividades de investigacion biomédica. (Perdomo, 2012)

Visitador médico: Un profesional que se desempefia en una compafiia farmacéutica
para promocionar los productos farmacéuticos que le han sido asignados, para lo
cual, posee conocimientos técnico - cientificos relacionados con los productos que
promociona, utiliza técnicas de venta adaptadas al rubro farmacéutico, tiene
cualidades necesarias para brindar servicios acordes a las exigencias del segmento
que atiende y realiza un contacto directo con los profesionales facultados para

prescribir. (Thompson S. , promofar, 2013)

Posicionamiento: La posicion de un producto es la forma como los consumidores lo
definen, de acuerdo con atributos importantes. Es el lugar que el producto ocupa en
la mente del consumidor, en relacion con los otros productos de la competencia.
(Kotler, 2001)

Plan de Marketing: Es un documento de trabajo escrito, ordenado, y definido, anual
y periodicamente, que combina con precision los elementos del Marketing Mix y
permite saber cuando y como se han alcanzado los objetivos prefijados en el plan
estratégico, estableciendo responsabilidades y poniendo a disposicion de la empresa,
controles flexibles y adaptables a los cambios del mercado”. (Cutropia C. , PLAN
DE MARKETING PASO A PASO, 2013)
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Marketing mix

Segun (Armstrong & Kotler, 2007), nos dicen que la mezcla de mercadotecnia se
define como el conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que
la empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La
mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en

la demanda de su producto.

Producto

Segun (kotler, 2008), un producto se define como “todo aquello que se puede ofrecer
en el mercado para su atencion, adquisicién, consumo, que satisface un deseo o0 una
necesidad.

Los productos deben ser considerados como medios para resolver un problema del
cliente, ya que compra los beneficios de dicho producto para la resolucién. Hay que
recalcar que se debe dar importancia a la forma en que el consumidor percibe el
producto como satisfactor de una necesidad. Desde esta perspectiva, el vendedor
tiene un papel importante pues es quien convierte los beneficios deseados por el
cliente en un producto tangible con funciones o atributos que resuelven dicha

necesidad.

Segun (kotler, 2008) clasifica a los atributos de los productos en:

Nucleo, Son aquellas propiedades fisicas, quimicas y técnicas del producto, que lo
hacen apto para determinadas funciones y usos.

Calidad, Valoracion de los elementos que componen el nicleo, en razén de unos
estandares que deben apreciar o medir las cualidades y permiten ser comparativos
con la competencia

Precio, Valor ultimo de adquisicion. Este atributo ha adquirido un fuerte
protagonismo en la comercializacién actual de los productos y servicios.

Envase, Elemento de proteccion del que esta dotado el producto y que tiene, junto
al disefio, un gran valor promocional y de imagen.

Disefio, forma y tamafio. Permiten, en mayor o menor grado, la identificacion del

producto o laempresay, generalmente, configuran la propia personalidad del mismo.
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Marca, nombres y expresiones graficas que facilitan la identificacion del producto y
permiten su recuerdo asociado a uno u otro atributo.

Servicio. Conjunto de valores afiadidos a un producto que nos permite poder marcar
las diferencias respecto a los demas; hoy en dia es lo que més valora el mercado, de
ahi su desarrollo a traves del denominado marketing de percepciones.

Imagen del producto. Opinion global que se crea en la mente del consumidor segun
la informacion recibida, directa o indirectamente, sobre el producto.

Imagen de la empresa. Opinion global arraigada en la memoria del mercado que
interviene positiva o negativamente en los criterios y actitudes del consumidor hacia

los productos.

Plaza

Segun (Sainz, 2003), Implica colocar su producto, de la manera mas eficiente
posible, al alcance de su consumidor o usuario, incluyendo los servicios postventa.
Segun (Armstrong & Kotler, 2007), los Canales de Distribucion son todos los medios
de los cuales se vale la Mercadotecnia, para hacer llegar los productos hasta el
consumidor, en las cantidades apropiadas, en el momento oportuno y a los precios

mas convenientes para ambos.

Gran parte de las satisfacciones, que los productos proporcionan a los clientes, se
debe a canales de distribucion bien escogidos y mantenidos. Ademas los canales de
distribucion aportan a la Mercadotecnia las utilidades espaciales, temporal y de
propiedad a los productos que comercializan.

Los Canales de Distribucién son las distintas rutas o vias, que la propiedad de los
productos toma; para acercarse cada vez mas hacia el consumidor o usuario final de

dichos productos.
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Funciones de los canales de distribucion

Centralizan decisiones basicas de la comercializacion.

Participan en la financiacion de los productos.

Contribuyen a reducir costes en los productos debido a que facilitan
almacenaje, transporte, etc.

Se convierten en una partida del activo para el fabricante.

Intervienen en la fijacion de precios, aconsejando el mas adecuado.

Tienen una gran informacion sobre el producto, competencia y mercado.
Participan activamente en actividades de promocion.

Posicionan al producto en el lugar que consideran méas adecuado.

Intervienen directa o indirectamente en el servicio pos venta.

Colaboran en la imagen de la empresa. « Actian como fuerza de ventas de la
fabrica.

Reducen los gastos de control.

Contribuyen a la racionalizacion profesional de la gestion.

Venden productos en lugares de dificil acceso y no rentables al fabricante.
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Promocion

Segun (kotler, 2008), nos dice que abarca una serie de actividades cuyo objetivo es:
informar, persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto.
En un sentido amplio, la promocion, como dicen los autores (Stanton, Etzel, & J.,
2004), es una forma de comunicacion; por tanto, incluye una serie de elementos que
son parte de un proceso que se utiliza para transmitir una idea o concepto a un publico

objetivo.

Este proceso, incluye basicamente los siguientes pasos y elementos:

- Primero: Se codifica el mensaje que el emisor pretende transmitir a su
publico objetivo. EI mensaje puede asumir muchas formas, por ejemplo, puede

ser simbolico (verbal, visual) o fisico (una muestra, un premio).

- Segundo: Se eligen los medios o canales para transmitir el mensaje, por
ejemplo, mediante un vendedor, la television, la radio, el correo, una pagina
web en Internet, el costado de un autobds, etc. - Tercero: El receptor recibe el
mensaje y lo decodifica o interpreta en funcién de la forma como fue
codificado, los medios o canales por los que se transmitié el mensaje y de su
capacidad o interés para hacerlo.

- Cuarto: EIl receptor emite una respuesta que le sirve al emisor como una
retroalimentacién, porque le dice como fue recibido el mensaje y como lo

percibid el receptor.

A continuacion, se detallan las principales herramientas de la mezcla de
promocion junto a una breve explicacion:



Herramienta

Explicacion

Publicidad

Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no
personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador
identificado.

Venta Personal

Forma de venta en la que existe una relacion directa entre
comprador y vendedor. Es una herramienta efectiva para
crear preferencias, convicciones y acciones en los
compradores.

Promocion de
Ventas

Consiste en incentivos a corto plazo que fomentan la
compra o venta de un producto o servicio. Por ejemplo:
Muestras gratuitas, cupones, pagquetes de premios
especiales, regalos, descuentos en el acto, bonificaciones,
entre otros.

Relaciones Consiste en cultivar buenas relaciones con los publicos

Pablicas diversos (accionistas, trabajadores, proveedores, clientes,
etc...) de una empresa u organizacion.

Marketing Consiste en establecer una comunicacion directa con los

Directo consumidores individuales, cultivando relaciones directas

con ellos mediante el uso del teléfono, el fax, correo
electronico, entre otros, con el fin de obtener una respuesta
inmediata.

Merchandising

Es el conjunto de técnicas destinadas a gestionar el punto de
venta para conseguir la rotacion de determinados productos.

Publicidad
Blanca

Consiste en la forma impersonal de estimular la demanda o
de influir en la opinion o actitud de un grupo hacia la
empresa, a través de una comunicacion en medios masivos
que no paga la empresa u organizacién que se beneficia con
ella.

Fuente: (Thompson 1., 2005)

19
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Precio

Segun (Sainz, 2003), el precio es uno de los pilares del marketing mix, dado que de
las cuatro variables es la unica que define los ingresos, y, por lo tanto, la
supervivencia de la organizacion. Incorpora atributos psicoldgicos y sociolégicos y
los consumidores suelen atribuir personalidades a los productos. Por este motivo la
gestion del producto implica también decisiones respecto a la imagen y
posicionamiento del mismo.

El precio representa la Unica variable de la mezcla de mercadotecnia que genera
ingresos para la empresa, el resto de las variables generan egresos.

Segun (Armstrong & Kotler, 2007), nos dicen que el precio es s6lo una de las
herramientas de la mezcla de marketing que utiliza una compafiia para lograr sus
objetivos de marketing. Las decisiones de fijacion de precios deben coordinarse con
las decisiones de disefio, distribucidn y promocion del producto, para conformar un
programa de marketing consistente y eficaz.

La empresa tiene que considerar muchos factores al establecer su politica de precios.
Este proceso se define en seis pasos
1. Seleccionar el objetivo de la fijacion de precios.
Determinar la demanda
Estimar los costos.
Analizar los costos, precios, ofertas de los competidores.

Escoger un método de fijacion de precios

© g~ w N

Seleccionar el precio final

Sus variables son las siguientes:
- Precio de lista
- Descuentos, periodo de pago

- Complementos, condiciones de crédito.



Control del plan de marketing
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Segun (Sainz, 2003), el control es el Gltimo requisito exigible a un plan de marketing,

el control de la gestion y la utilizacion de los cuadros de mando 31 permiten saber el

grado de cumplimiento de los objetivos a medida que se van aplicando las estrategias

y tacticas definidas. A través de este control se pretende detectar los posibles fallos

y desviaciones a tener de las consecuencias gque éstos vayan generando para poder

aplicar soluciones y medidas correctoras con la maxima inmediatez. De no

establecerse estos mecanismos de control, habriamos de esperar a que terminara el

ejercicio y ver entonces si el objetivo marcado se ha alcanzado o no. En este Gltimo

caso, seria demasiado tarde para reaccionar. Asi pues, los mecanismos de control

permiten conocer las realizaciones parciales del objetivo en periodos relativamente

cortos de tiempo, por lo que la capacidad de reaccionar es casi inmediata.

Figura 1: Control del Plan de Marketing

El proceso de
control

Acciones
correctoras

Diagndstico

Medicion

Establecimiento
de lo objetivos

Fuente:(Cutropia C. , 2003)
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2.1 Andlisis externo
Econdmico

Se estima un crecimiento todavia lento para el primer trimestre del afio, con una
expansion de entre 1.5% y 2.0% a/a, en los proximos trimestres la economia nacional
se podria acelerar gradualmente (BCP, BCP: Economia peruana se aceleraria
gradualmente en los préximos trimestres, 2015).

El 2015 no tendra un buen inicio en materia econdmica. Las sefiales de debilidad se
mantendran y en los tres meses del verano el crecimiento del Pert seria de solo 2.5%,
los resultados de enero muestran una baja de 56% y 76% en el gasto de capital de
los gobiernos regionales y locales, respectivamente. (Macroconsult, 2015)

La situacién econdémica segun (BCP, 2014) prevé un avance del PBI de 4,8% para
el pais para el afio 2015, segun el Banco central de reserva. El financiamiento del
sector salud en el Peru es significativamente menor que el de otros paises, aunque
para el afio 2014 se asignd 776 millones para implementar una nueva politica

remunerativa en este sector.

La poblacion econémicamente activa (PEA) en la regién La Libertad, al afio 2012,
estuvo conformada por 947,8 mil personas, en su mayoria varones. Dicha cantidad
de poblacion, representa una tasa de actividad16 equivalente a 72,7%; es decir,
aproximadamente tres de cada cuatro personas en edad de trabajar (PET), en La
Libertad, participan activamente en el mercado de trabajo. Esta situacion evidencia
una fuerte presion en el mercado de trabajo que se asocia a los bajos niveles de
ingreso familiar, donde los miembros del hogar participan activamente a fin de
sustentar los gastos necesarios.

Por otro lado el MINSA (Ministerio de Salud) viene destinando fuertes sumas de
dinero para el sector salud para la ciudad de Trujillo, lo cual es una gran oportunidad
para todo el rubro de equipos medicos y por ende para la empresa Invermedic.
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Tabla 1: PERU: PBI E INGRESO NACIONAL DISPONIBLE, 2009-2013

PERU: PRODUCTO BRUTO INTERNO E INGRESO NACIONAL DISPONIBLE, 2007-2013

Valores a Precios Corrientes (Millones de nuevos soles)

Agregados Macroeconémicos 2009P/ | 2010pP/| 2011P/| 2012P/| 2013E/

Producto Bruto Interno 362,847 | 415,491 | 471,658 | 508,542 | 542,116
mas Renta de Factores Netas -21,330| -30,611| -37,781| -33,569 | -29,422
Ingreso Nacional Bruto 341,517 | 384,880 | 433,877 | 474,973 | 512,694
mas Transferencias Corrientes Netas 9,547 9,530| 10,097 10,265 11,270
Ingreso Nacional Disponible Bruto 351,064 | 394,410 | 443,974 | 485,238 | 523,964
menos Gasto de Consumo Final 274,485 | 300,996 | 329,829 | 365,042 | 397,114
Consumo Privado 232,368 | 256,465 | 281,718 | 310,040 | 335,904
Consumo del Gobierno 42,117 | 44,531| 48,111| 55,002| 61,210

Ahorro Bruto 76,579 | 93,414 | 114,145 120,196 | 126,850
mas Transferencias de Capital Netas del Exterior 792 332 321 303 303
menos Formacién Bruta de Capital 70,994 | 97,909 | 117,133 | 131,889 | 147,261
Préstamo Neto (+) / Endeudamiento Neto (-) 6,377 -4,163 -2,667 | -11,390| -20,108

Fuente: (INEI, Producto Bruto Interno e Ingreso Nacional Disponible 2009 -
2013 (\Valores a precios corrientes))

En lo que respecta al sector de equipos médicos mueve cada afio en el Peru cerca
de US$ 1,200, afirmo el presidente del Comité de Productos para la Salud y

Ciencias Afines (Comsalud) de la Camara de Comercio de Lima (CCL).
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Social
Territorialmente, el departamento de La Libertad est4d ubicado en la zona

noroccidental del Peru; tiene una superficie territorial continental de 25 499,9 Km2,
la cual representa aproximadamente el 2,0% del territorio nacional; esta area
territorial incluye los 4,48 Km2 de superficie insular. En la costa, particularmente
destaca Trujillo la provincia capital, que a pesar de no contar con una amplia
extension territorial (representa solo 6,9% del total de La Libertad), aglomera un
poco mas de la mitad de la poblacién (50,9%); por consiguiente, es la provincia con
mayor densidad poblacional. (MINTRA, 2012)

Segun el censo del 2015 su poblacion en el departamento de La Libertad 1, 859,640,
y en la ciudad de Trujillo es de 957,010 habitantes. Su poblacion econémicamente

activa esta constituida por el 50% de su poblacion total. (INEI, 2015)

Tabla 2: Poblacion Estimada al 30 de junio, por afios calendario, segln
departamento y provincia, 2012-2015

2012 30,135,875 1,791,659 914,036
2013 28,660,868 1,814,276 928,388
2014 28,977,215 1,836,960 942,729
2015 29,292,003 1,859,640 957,010

Fuente: (INEI, Poblacion Estimada y Proyectada por Departamento y
Provincia, 2000-2015, 2015)

En cuanto a salud la poblacién peruana, se dice que la salud es para todos pero en
muchos lugares del Peri vemos que esto no es asi, no existen centros médicos
apropiados para atender la demanda de pacientes, sobre todo en los lugares mas
apartados de nuestro pais.

La empresa Invermedic al vender equipos de Ultima tecnologia, estando acorde con
los avances tecnoldgicos, capacitando a los medicos en estos avances contribuye de

manera indirecta a la salud y el nivel de vida de la poblacién del Perd.
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Politicas y Normativas

De acuerdo al decreto supremo N° 021-2001-SA

REGLAMENTO DE ESTABLECIMIENTOS FARMACEUTICOS, TITULO
CUARTO

DE LAS DROGUERIAS Articulo 49°.- Drogueria es el establecimiento o seccion
de éste, dedicado a la importacion y/o comercializacion al por mayor de cualquiera
de los productos a que se refiere el Articulo 1°( ElI funcionamiento de los
establecimientos dedicados a la fabricacion, importacion, distribucion, dispensacién
0 expendio de productos farmacéuticos, galénicos dietético y edulcorantes, recursos
terapéuticos naturales, insumos de uso médico-quirtrgico u odontoldgico estériles,
y productos sanitarios estériles, asi como a la fabricacion de productos cosméticos,
se sujeta a las condiciones técnicas y sanitarias que establece el presente Reglamento.
Dichos establecimientos deben cumplir ademas, en cuanto les corresponda, con las
normas y especificaciones que se sefialan en las Buenas Practicas de Manufactura,
de Laboratorio, de Almacenamiento y de Dispensacion, que aprueba el Ministerio
de Salud) del presente Reglamento.

Articulo 50°.- Las droguerias deberan cumplir con las Buenas Préacticas de
Almacenamiento. Los locales e instalaciones en donde funcionen las droguerias
deberan contar con una infraestructura y equipamiento que garantice la conservacion
y almacenamiento adecuado de los productos. Los estupefacientes, sustancias
psicotropicas y otros productos sometidos a control especial, se almacenaran en areas
con las debidas medidas de seguridad, con arreglo a lo dispuesto en la norma especial
correspondiente.

Articulo 51°.- Es de aplicacién a las droguerias lo dispuesto en el Articulo 15° (- Las
farmacias o boticas que funcionan dentro de locales en los que se llevan a efecto
otras actividades o negocios, deberan estar ubicadas en ambientes independientes o
convenientemente separados de aquellos destinados a la realizacion de dichas
actividades y negocios. No podran ubicarse dentro de mercados de abasto, ferias,
campos feriales, ni en centros comerciales de habilitaciébn progresiva para
comerciantes informales en proceso de formalizacion. Podran funcionar en

viviendas, siempre y cuando las areas de una u otra estén debidamente delimitadas y
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se garantice la restriccion a la circulacion indiscriminada de persona) del presente
Reglamento.

Articulo 52°.- Las droguerias funcionan bajo la responsabilidad de un regente, cuyo
régimen de permanencia u horario de trabajo es libremente establecido por el
propietario del establecimiento.

Articulo 53°.- El regente es responsable de: a) Vigilar que el sistema y las
operaciones de almacenamiento aseguren la conservacion, estabilidad y calidad de
los productos y, para el caso de productos controlados, su seguridad; b) velar porque
el transporte de los productos hacia los establecimientos de dispensacion y expendio,
se haga en condiciones que aseguren la conservacion de su calidad; ¢) Controlar que
el despacho de los productos comprendidos en el Articulo 1° de este Reglamento, se
efectle exclusivamente hacia establecimientos farmacéuticos, o a establecimientos
comerciales cuando corresponda. El despacho de las vacunas podra realizarse
directamente a los médicos, quienes asumen la responsabilidad de mantener la
cadena de frio. Los insumos de uso odontoldgico podran expenderse directamente a
los odontdlogos; d) Adquirir, custodiar y controlar la comercializacion de las drogas
de uso médico sujetas a fiscalizacion; e) Supervisar el fraccionamiento y el
reenvasado de sustancias quimicas comprendidas en el listado a que se refiere el
Acrticulo 63° del presente Reglamento; f) Elaborar y presentar los balances a que se
refiere el Reglamento de Estupefacientes, Psicotropico y otras Sustancias sujetas a
Fiscalizacion Sanitaria; g) Mantener actualizados los libros de control que determina
el Reglamento de Estupefacientes, PsicotrOpico y otras Sustancias sujetas a
fiscalizacion Sanitaria; h) Verificar que los productos contaminados, adulterados,
falsificados, alterados o expirados sean retirados de la venta y, cuando corresponda,
sean destruidos; i) Capacitar y entrenar al personal auxiliar y supervisar el correcto
desempefio de las funciones que en éste se deleguen; j) Garantizar la veracidad de
las declaraciones, documentacion e informacion presentada para solicitar el Registro
Sanitario o su modificacion; k) Reportar las reacciones adversas medicamentosas
que conozca, con arreglo a lo dispuesto en los Articulos 136° y 139° del Reglamento
para el Registro, Control y Vigilancia Sanitaria de Productos Farmacéuticos y
Afines; y, 1) Custodiar la documentacion técnica relativa a los productos que

comercializa. Con arreglo a lo dispuesto en el Articulo 66° de la Ley General de
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Salud, la responsabilidad que afecta al regente alcanza también al propietario del
establecimiento.

Articulo 54°.- Es de aplicacion a las droguerias la disposicion contenida en el
Articulo 25° (El regente y el propietario del establecimiento responden
solidariamente por la competencia técnica del personal auxiliar que atiende en las
farmacias o boticas. El personal auxiliar estd impedido, bajo responsabilidad del
regente y del propietario del establecimiento, de realizar actos correspondientes a la
dispensacion de productos farmacéuticos de venta bajo receta médica o de ofrecer al
usuario alternativas al medicamento prescrito) del presente Reglamento.

Articulo 55°.- Las droguerias no podran elaborar, transformar, fraccionar, envasar,
ni empacar productos terminados. Sélo podran fraccionar y reenvasar las sustancias
quimicas comprendidas en el listado que aprueba la DIGEMID. A dicho efecto,
deberén contar con ambientes exclusivos, debidamente acondicionados.

Articulo 56°.- Los rotulados de los envases que contengan las sustancias quimicas
fraccionadas deberan consignar la siguiente informacion: a) Nombre del producto.
b) Nombre o razon social y direccion del reenvasador.

¢) Grado alcoholico, cuando corresponda.

d) Contenido neto.

e) Fecha de reenvase.

f) Nombre del quimico-farmacéutico regente.

Articulo 57°.- Las droguerias podran importar productos a granel. EI empacado de
dichos productos s6lo podra ser realizado por un laboratorio farmacéutico. La
responsabilidad por el empacado es asumida solidariamente por la drogueria
contratante y el laboratorio contratista. Articulo 58°.- Las droguerias que
comercialicen drogas deberdn contar con los libros de control que sefiala el
Reglamento de Drogas, debidamente foliados y visados por la DIGEMID, la
dependencia desconcentrada de salud de nivel territorial correspondiente, por

cualquier notario publico o por quien haga sus veces.
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Tecnologico

Peru se ubica en la posicion 119 de un total de 144 naciones en gasto de las empresas
en I+D. Esto obedece a que las firmas destinan solo el 0.3% de sus ventas a este
rubro.

Se promulgo recientemente la ley la Ley de Promocion de la Investigacion
Cientifica, Desarrollo e Innovacion Tecnoldgica. Esta sefiala que las empresas
podran deducir hasta 175% de sus gastos en innovacion, ciencia y tecnologia. Con
esta medida se busca incentivar la inversion en Investigacion y Desarrollo (1+D),

para revertir la situacion que afecta al Perd. (Produccion, 2015)

El grado tecnoldgico incide en las empresas de materiales médicos, ya que la ciencia
médica avanza a pasos agigantados, las empresas encargadas de importar materiales
médicos estan alerta a todos los avances de la medicina, ofreciendo productos de
ultima tecnologia que facilite la labor del médico y mejore la salud de los pacientes.
El consumo en el sector de equipos médicos en el Per( tiene un alto potencial de
desarrollo segun ((CCL), Biznews, 2012), la demanda de servicios de salud es muy
amplia, debido al crecimiento en el sector privado méas del 15% en lo que respecta
del afio, debido al aumento de la infraestructura hospitalaria tanto publica como
privada, asi como la ampliacion de los servicios de salud en los diferentes

establecimientos médicos del pais y al incremento anual de la poblacion.

En el Perd uno de sus principales proveedores de equipos médicos es Estados Unidos
en resonancia magnética, rayos X y ecografia. Pero en la tecnologia médica de
equipos de cirugia es Alemania para laparoscopica, de diagnoéstico y laboratorio. El
Estado peruano compra mas equipos médicos en comparacion al sector privado,
principalmente productos estandares. En cambio el sector privado adquiere equipos
especializados y con mayor tecnologia pues tienen mayor capacidad adquisitiva.
(Locket, 2013)



29

2.2 Andlisis Interno

Descripcion de la empresa

Laempresa se inicid el 2 de junio de 2008 por Maria Isabel Gayoso Palmer (Gerente)
y por Héctor Hilares Romero (visitador médico), con la Unica sede que se tiene que
estd en Racarrumi 108 Villarreal, primero se inicié vendiendo equipos en algunas
clinicas de Chiclayo, poco a poco fue creciendo nuestro mercado abarcando los
hospitales del estado.

Poco después decidimos también ir hacia el mercado de Trujillo, Piura y Chimbote.
La empresa actualmente gana la mayoria de licitaciones que se presentan para los
equipos que necesitan los hospitales del estado.

La gerente actualmente ha decidido mejorara la infraestructura y tener un local mas

amplio, asi como abrir una nueva oficina en Chimbote.

Vision
Ser la empresa lider al 2020 en la distribucion de equipos médicos a hospitales y/o

clinicas con altos estandares de calidad.

Misién
Es una empresa dedicada la comercializacion de materiales y equipos médicos con

altos estandares de calidad.

Valores
- Confianza en la calidad de nuestros productos
- Honestidad con los precios que ofrece
- Puntualidad en la entrega de todos los productos

- Respeto con médicos y enfermeras que trabajan.
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FODA
Fortalezas: Oportunidades:
- Equipos médicos de Ultima - Apertura de nuevos hospitales y
generacion. clinicas
- Mayor presupuesto para el
- Tener stock muy variado. ministerio de salud
- Implementacion de equipos en
universidades en la facultad de
medicina
Debilidades: Amenazas:
- Infraestructura inadecuada. - Huelgas directivas
- Ndmero bajo de vendedores. - Reduccion del presupuesto con
- Falta de sucursales en las el ministerio de salud.
diferentes localidades donde - Precios bajos en el mercado
vende.

Competidores

En la actualidad existen un ndmero pequefio pero significado de empresas de
materiales médicos, cada una con puntos fuertes y débiles, lo diferencia a
Invermedic es en la calidad y marca de los equipos que ofrece a sus clientes.

En el Per( cuenta con pequefias empresas de distribuidores médico, repartidas en
todas las regiones, en nuestra region encontramos a varios competidores
internacionales como Johnson & Johnson y Anjeci, que distribuyen materiales
médicos de mediana calidad, cada una de estas cuenta con una sucursal de la empresa
en Trujillo.

La mayoria de estas empresas son productos chinos y la estrategia de estas son
precios bajos, pero esto solo se quedan en productos.

Lo que diferencia a Invermedic es que no solo vende productos si no que estos
productos cuentan con capacitaciones lo cual hace que el médico o enfermera siga
aprendiendo cada dia mas, lo cual en este rubro es muy beneficioso

En cuanto a precio depende de cada cotizacion y eso lo maneja cada empresa de

acuerdo al mercado.
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En lo que respecta a proveedores de Invermedic para areas especificas, Premium es

su principal proveedores debido a que recibe el 80% de sus productos en

laparoscopia, de la marca STORZ y COVIDIEN, siendo la Gnica empresa del norte

que cuenta con estos equipos lo cual es una ventaja de Invermedic, ya que estos

equipos son ampliamente reconocidos por su calidad entre los usuarios, médicos y

enfermeras.

Hemocare es un proveedor para nutricion parenteral, Q medical para nutricion

Enteral y bioseguridad y por ultimo ANJESI que provee materiales en especial

agujas de biopsia.

Algunos de los productos son:

Producto Empresa
Introductor Covidien
Relia Covidien
Capsurefix Covidien
Cénula de biopsia Covidien
Torre STORZ STORZ
Clip de titanio storz
Pinza grasper Storz
Grapador circular cortante Covidien
Trocar descartable Covidien
Trocar reusable storz
Endotraining 3D met
Tijera endoscopica Covidien
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Clientes

El tipo de cliente de este tipo de empresas , son médicos que se caracterizan por ser
precisos en los equipos que necesitan, y se mantienen informados de los avances
tecnolodgicos, légicamente a un precio que puedan manejar y cotizar con el hospital

ya que son los que deciden la compra.

El proceso de compra es el siguiente:

- Visita al doctor , en la cual se le comunica los nuevos productos con los que
cuenta la empresa ,en esta visita se le hara saber los beneficios del producto
para que €l se interese y vea una necesidad de adquirirlo

- El doctor solicitara al hospital el equipo o los equipos en cuestion y esta
elaborara una lista de los productos que se han solicitado ,esta lista es enviada
a todos los proveedores del hospital a manera de licitacion publica

- Laempresa Invermedic, envia una cotizacion en la cual se detalla los productos
de la lista que tiene en stock o que puede enviar en el tiempo establecido en la
licitacion con el precio respectivo y la marca.

- El area de logistica evalua marcas y precios con los médicos representantes y
elige la empresa ganadora de la licitacion

- Se le envia a la empresa una orden de compra.

- La empresa tiene que enviar los productos al almacén respectivo de cada

hospital.

Como clientes de Invermedic se tiene a Hospitales tales como:

- UPAO

- Hospital Victor Lazarte Echegaray

- Hospital Regional Belén de Trujillo

- Hospital Regional Docente de Trujillo
- IREN norte Trujillo
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Fuerzas de Porter

Michael Porter, nos presenta el modelo de las cinco fuerzas en el cual nos explica
que la empresa esta rodeada de cinco factores de caracter fundamental para
sobrevivir en el mercado y tomar buenas decisiones, aqui las aplicamos para nuestra

empresa Invermedic SAC:

Amenaza de los nuevos competidores

La probabilidad de que un competidor nuevo surja es muy improbable, debido a que
para entrar al negocio de la distribucion de productos médicos, se necesita de una
tiempo, reconocimiento y por sobre todo una fuerte inversion para conseguir los

equipos.

Rivalidad entre competidores

Los competidores Tarrillo Barba, Jhonson & Jhonson, Global Supaly y Anjack, no
poseen una cede en la ciudad de Chiclayo pero si tanto en Lima como en Trujillo. La
mayoria de estas empresas compiten con Invermedic Sac en lo que respecta a precios
debido a que la calidad de los productos es la misma, exportados de laboratorios de
Alemania. Sin embargo, algunos de nuestros competidores ofrecen productos de
menor precio procedente de China, que si bien son mas baratos no son de la misma

calidad.

Poder de negocion con los proveedores

Los principales proveedores son Hemocare, Q Medical y Anjesi, cada uno nos
suministra una gran variedad de equipos médicos a su vez de cada uno de ellos
obtenemos equipos en especial, debido a la buena calidad de estos.

La gran mayoria de los equipos médicos se obtienen de Premium, siendo esta la

distribuidora mas conocida y de mejor calidad.
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Poder de negocion con los clientes

Los clientes regularmente son hospitales (Regional de Lambayeque, Las Mercedes)
y universidades (USAT), para la atencion de pacientes o para la formacion de futuros
médicos, ambos estan de acuerdo en los precios y la calidad que ofrece Invermedic
S.A.y estan siempre dispuestos a negociar por nuestros equipos médicos.

Amenaza de bienes o servicios sustitutos

No existen por ahora productos que puedan sustituir al equipo médico que nuestra
distribuidora ofrece a sus clientes, se podria decir que los equipos de ultima
tecnologia e innovacion serdn los que sustituirdn a sus antecesores, la empresa
Invermedic S.A. se preocupa por poseer estos productos lo mas rapido posible para

poderlos ofrecer.
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I1l.  MATERIALES Y METODOS

3.1 Disefio de investigacion

Disefio de la investigacion: Descriptiva
Tipo de investigacion: Mixta

3.2 Poblacion

Los clientes potenciales seran todos los centros de salud, privados, publicos y centros
educativos de salud, para los cuales se trabajara en ofrecerles los equipos con los que
cuenta la empresa, para poder ganar clientes en el territorio trujillano.

Existen 1, 836,960 de habitantes en el departamento de la Libertad, de los cuales
3994 son médicos, en base a ello se ha clasificado a los meédicos segun las
especialidades de  Anestesiologia, Cardiologia, Cirugia de térax y Cardiovascular,
Gastroenterologia, Gineco obstetricia que son las especialidades con las que labora
la empresa de equipos médicos Invermedic Sac que suman un total de 136 médicos
(MINSA, 2013).

3.3 Muestra y muestreo

Muestreo:
Es probabilistico aleatorio simple.

Muestra:
Se realizaran 100 encuestas a médicos, la cual se ha obtenido con la siguiente
férmula.

__ Z?pgN

~ NE2+4pgq
Tamarfio de Poblacion (N) 136
Margen de Error € 0.05
Nivel de Confianza 95%
7 1.95996
variabilidad positiva(p) 0.5
variabilidad negativa (q) 0.5
Tamario de la Muestra (n) 100
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Identificacion y Operacionalizacion de variables

Variable Dimensiones Indicadores
Calidad
Marca
Disefio de un Producto i
plan de Competencia
marketing para Percepcion
la empresa de Motivacion
materiales y
equipos Plaza Localizacion
médicos
Invermedic sac Precio de lista
en la ciudad de Precio
Trujillo 2016 Condiciones de crédito

Promocién de ventas
Publicidad

Promocién

3.4 Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para el plan de marketing realizaremos un método aleatorio simple para eleccion de
entrevistados, de tal manera que cada muestra posible del mismo tamario tiene igual
probabilidad de ser seleccionada. Se realizara un anélisis de la demanda por
respuestas de la encuesta, ingresando toda la informacion en una hoja de Excel para
el andlisis respectivo.

Se entrevistara a doctores de la ciudad de Trujillo, para profundizar en conocimientos

y necesidades.

3.5 Procesamiento y analisis de datos

Para el procesamiento de la informacion se emplearan Software especializados como
Excel. Los resultados obtenidos se van analizar mediante tablas cruzadas y gréaficos.
Con lainformacidn que se obtendria, se determinara la demanda de mercado, aspecto

clave en el disefio del plan de marketing.



V.

RESULTADOS Y DISCUSION

Grafico 1: Operaciones semanales por Hospitales
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de

Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

Segun el resultado del Grafico 1, indica que el Hospital Docente de Truijillo, es el

que realiza mas operaciones semanalmente, el cual indica que de los 40 doctores que

laboran en el hospital docente, 33 realizan entre 3 a 4 operaciones semanalmente, lo

cual permitira a los visitadores médicos de Invermedic tener informacion precisa a

que hospital enfocarse para dar un mejor servicio de capacitaciones y congresos a

médicos.
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Gréfico 2: Veces que acude visitador médico por hospital

Veces que acude un visitador médico por hospital -
Trujillo
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de Trujillo Echegaray Trujillo
M 1vezalasemana
M 2 veces a la semana 3 10 7
3 veces a la semana 23 3 7 14
M 3 veces a la semana 10
M 4 veces a la semana 1 6 6 3

Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra
100 médicos.

Segun el resultado del grafico 2, se puede apreciar que el Victor Lazarte, es el
hospital que menos visitas de vendedores médicos tiene , lo cual servira a la empresa

Invermedic para saber que parte del mercado esta siendo menos atendida.

Para ello es necesario que los Visitadores Médicos de Invermedic proporcionen
informacidn de alto valor, explorar continuamente su territorio o zona de visita para
encontrar nuevos clientes y mantener a los clientes actuales para de esta manera
contribuir activamente en el mejoramiento de la imagen corporativa de Invermedic

y repercutird en una mejora directa de sus ingresos a corto, mediano y largo plazo.
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Gréfico 3: Las empresas dedicadas a la venta de materiales médicos, realizan
campaiias publicitarias

Las empresas dedicadas a la venta de materiales
médicos, realizan camparias publicitarias
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

De acuerdo al Grafico 3, en todos los hospitales las empresas dedicadas a la venta de
materiales médicos realizan campafias publicitarias, pero segun los encuestados no
son muy buenas, esto permitira realizar estrategias promocionales a corto plazo
seran destinadas a dar a conocer la empresa ya que las empresas de materiales
médicos, al tener el mercado segmentado la publicidad se reduce a almuerzos, cenas,

viajes a usuarios para capacitaciones, congresos, etc.
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Gréfico 4: Caracteristicas que predomina al momento de comprar un equipos
y materiales médicos

Caracteristicas que predomina al momento de
comprar un equipos y materiales médicos
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B Precio 9% 7% 0% 1%

Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

Segun el Grafico 4, el 55% de los usuarios considera como caracteristica primordial
para comprar equipos médicos es la calidad, ya que al momento de usarlos esta en
juego la vida de una persona, tener la tranquilidad que el equipo no tendra fallas u
otros problemas en una operacion.

Lo cual es beneficioso para Invermedic ya que trabaja con la marca Storz en sus
productos que se caracteriza por ser de alta calidad, seguridad en sus productos, y la
marca y la calidad juegan un papel fundamental en el proceso de comercializacion
de un producto, ya que la marca como es Storz funciona como una garantia para el
consumidor, es decir todos los productos que lleven una misma marca responderan
a un mismo nivel de calidad. Lo que importa no es que la calidad sea buena o mala,
sino que cualquier producto de Storz siempre tendra una calidad esperada por los

usuarios, por su marca reconocida.
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Gréfico 5: Percepcion de hospitales acerca de los equipos médicos de
Invermedic sac

Percepcion de hospitales acerca de los equipos
medicos de Invermedic sac
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

Segun el Grafico 5, la perspectiva que tiene el usuario acerca de los equipos que
ofrece Invermedic es buena y regular, ya que es una empresa nueva en la ciudad de
Trujillo, y tiene que ver mucho con la imagen ya que la forman los clientes con base
en el contacto que tengan con la empresa.

La percepcion que tiene un doctor es en base a la imagen ya que construye por medio
de la identidad corporativa, esta identidad se nutre de tres aspectos, el primero es el
comportamiento que tengan los visitadores médicos con los doctores. En segundo
lugar por el estilo de comunicacion que prevalezca en la empresa y por ultimo

ayudado por los simbolos que la empresa emite y son percibidos por los doctores.
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Gréfico 6: Por especialidad cuantas veces es frecuentado por un visitador
médico

Por especialidad cuantas veces es frecuentado por un
visitador médico
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra
100 médicos.

Segun el grafico 6, la especialidad que menos se realiza visitas es Urologia, lo cual
indica a que especialidad la empresa Invermedic sac le podria brindar asesorias,
material impreso sobre los equipos para esta especialidad, obsequios promocionales
y auspicios a congresos u otras actividades para de esta manera tener una mejor
imagen, mantener en la mente de los médicos los equipos y materiales médicos que
se estan promocionando y que se trabaje mas en esta especialidad, conseguir mas

clientes, contribuyendo en su volumen de ventas para obtener mayores ingresos.



Gréfico 7: Empresas que conoce del rubro ventas de equipos medicos
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Que empresas usted conoce del rubro ventas de
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de

Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

Segun el grafico 7, la empresa de equipos médicos mas conocida por los usuarios es

J&J, lo cual indica el fuerte posicionamiento que tiene esta marca en el mercado

trujillano, es decir esta en la mente del sector médico porque tiene mas tiempo en el

mercado Trujillano y tiene una venta frente a Invermedic, pero la empresa

Invermedic tiene un valor diferencial que es la marca Storz con la que trabaja en la

gran parte de sus producto y ayudara a consolidar las barreras de entrada al mercado

de potencia y lo diferencia de sus competidores.
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Gréfico 8: Conoce usted el portafolio de productos y equipos de la empresa
Invermedic sac
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra
100 médicos.

Segun el Grafico 8, el 53% de los usuarios considera que conoce el portafolio de
Invermedic, lo cual es importante, ya que la tecnologia médica avanza dia a dia 'y el
visitador médico debe estar actualizado para poder brindar lo més avanzado a los
usuarios. Una alternativa seria que Invermedic participe de manera mas frecuente de
ferias y eventos ya que son los medios efectivos para dar a conocer el portafolio de
productos y servicios de Invermedic sac, de esta manera generar beneficios para la
empresa como abrir nuevos mercados, generar contactos y ventas.
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Gréfico 9: ¢Usted cree que la competencia tiene mayor variedad de productos?

¢ Usted cree que la competencia tiene mayor
variedad de productos?
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

Segun el grafico 9, el 61% de los doctores encuestados considera que la competencia
tiene mayor variedad de productos, lo cual determina que el visitador que llega a la
ciudad de Trujillo no cumple la funcion de promocionar todos los equipos que
Invermedic cuenta, pero seria conveniente que los visitadores médicos ofrezcan un
buen servicio a los doctores de esta manera influenciar en los usuarios, a través de
mayores asesorias sobre los equipos y materiales. Esto despertard una alerta a
Invermedic para mejorar su imagen en lo que respecta a su competencia, también se
optaria por tener mayor personal especialmente a un representante en Trujillo con la
finalidad que refuerce las ventas, y plantee estrategias de posicionamiento de

Invermedic.
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Gréfico 10: Considera usted que Invermedic cuenta con todos los tipos de pinza

para laparoscopia
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra
100 médicos.

Segun el grafico 10; nos indica que el hospital Docente considera que Invermedic
cuenta con todos los tipos de pinza laparoscopia, y es uno de los principales
productos que ofrece la empresa, esto permitira enfocarse en este producto como una
ventaja competitiva ya que una caracteristica de una empresa que la distingue del
resto y la sitUa en un oposicion superior para competir, y mantenerlo a largo plazo,
permitird que genere un beneficio para la empresa, como realizar una campafa
publicitaria para mantener posicionada la empresa Invermedic, de manera que los

médicos asocien pinza laparoscopia con Invermedic en la ciudad de Truijillo.


http://www.economia48.com/spa/d/empresa/empresa.htm
http://www.economia48.com/spa/d/posicion/posicion.htm

Gréfico 11: Cumplimiento de entrega de productos Invermedic
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra
100 médicos.

Segun el gréfico 11, los hospitales consideran que los equipos y materiales médicos
no son entregados a tiempo o en el plazo establecido, lo cual genera un disgusto por
parte de los usuarios, las razones serian que falta trabajadores, tiempo y causa
retrasos en las entregas de los pedidos ya que no abastece. Existe mala programacion
en el tiempo de entrega de los equipos que han comprado los médicos esto se debe
a problemas de disponibilidad de una oficina en la ciudad de Trujillo a veces surge
el problema que no hay en stock el equipo que requiere, o la mercaderia llegara de
forma tardia cuando ya no es necesario el equipo. No existe control en la entrada y
salida de inventario ocasionando mercaderia innecesaria. Seria muy importante
realizar un manual de funciones donde se establezca las tareas y funciones que debe
realizar cada trabajador en el area administrativa, al igual que contratar mas
visitadores médicos para la ciudad de Trujillo de esta manera mejorar el servicio,

optimizando tiempo y los procesos.
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Gréfico 12: ¢ El pedido solicitado a Invermedic sac, es recibido normalmente?

Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
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Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

Segun gréfico 12, los productos de Invermedic son recibidos en 6ptimas condiciones,

lo cual es vital para el buen funcionamiento en el momento de la operacion, si bien

es cierto el problema es la demora de tiempos de entrega pero Invermedic se

encuentra comprometido con equipos y materiales médicos de calidad, y en el caso

que lleguen productos dafiados se hace cargo, con la finalidad de ofrecer a los

hospitales productos de alta calidad junto con la marca que trabaja.
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Gréfico 13: El cliente se encuentra conforme con los precios que ofrece

Invermedic

¢, Usted esta de acuerdo con los precios que ofrece
Invermedic Sac?
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

Segun el grafico 13, existe un gran porcentaje que esta en desacuerdo con los precios
de la empresa Invermedic, casi tanto como las personas que si estan de acuerdo con
los precios, esto se puede deber a que no todos los usuarios consideran que por buena
calidad merece un buen precio, La posicion de productos suele ser muy poderosa
porque, aquellas marcas que quieran competir con otras que tienen asentada una de
las posiciones naturales, deben atacar esa posicion en el mercado incrementando la
percepcion de valor de los compradores. Dicha percepcién vendra por un aumento
de la calidad del producto meta o por una disminucion del coste. Cuanta mas
diferencia se consiga mayor percepcion de valor por parte de los doctores, en este
caso los doctores perciben que el precio es elevado pero la marca Storz es de buena

calidad y estan dispuestos a comprar.
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Grafico 14: Los precios de la competencia son mas accesibles
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

Segun el grafico 14, se considera que los precios de la competencia son mucho mas
accesibles que los de la empresa Invermedic, esto se debe a que son de menor calidad
y la estrategia para competir por parte de ellos son precios bajos. Pero si bien es
cierto existe una sensibilidad al precio, si Invermedic logra tener a usuarios
fidelizados en la ciudad de Trujillo estaria dispuesto a pagar un poco mas si recibe
un trato diferenciado, si la empresa muestra interés por los usuarios, o si se encuentra
satisfecho con el servicio recibido durante el tiempo que lleva trabajando con
Invermedic. También es necesario realizar un estudio de los usuarios, la decision por
una marca especifica de los equipos y materiales médicos, para mantener una
estabilidad laboral y de modo que ofrezca calidad en el servicio y fidelizar a los

médicos.
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Grafico 15: La marca Storz es la preferida en la compra de productos médicos

quiruargicos
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de

Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

De acuerdo al grafico 15, el 62% de los usuarios esta de acuerdo con que Storz es su

marca preferida en lo que corresponde a productos quirdrgicos, esto favorece

enormemente a la empresa Invermedic, ya que es distribuidora exclusiva en la ciudad

de Trujillo de la marca Storz, la marca Storz es reconocida por su gran calidad, ofrece

equipos de tecnologia de punta y calidad.
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Gréfico 16: La marca Johnson& Johnson es la preferida en la compra de

productos médicos quirurgicos

La marca J&J es la preferida en la compra de
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de

Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

Segun el gréfico 16, el 42% de los usuarios considera a J&J como su preferida en

productos quirdrgicos, esto sin dudar alguna afecta a la empresa Invermedic Sac, ya

que J&J es uno de sus mayores competidores, J&J no solo es conocida por sus

productos quirdrgicos si no en todo el sector salud, lo cual genera confianza en sobre

todo los usuarios jovenes, pero Invermedic al realizar campafias de promocion

permitird atraer a nuevos clientes, o a los que estan desatendidos.
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Gréfico 17: La marca Anejeci es la preferida en compra de productos médicos

por hospitales

La marca anjeci es la preferida en la compra de
productos medicos quirurgicos
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de
Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

De acuerdo al grafico 17, el 38% de los de los usuarios estd en desacuerdo con que
Anjeci es su marca preferida, sin embargo existe un 25% que si esta de acuerdo con
que Anjeci es su marca preferida, esto puede deberse a que Anjeci cuenta con una
sucursal en la ciudad donde tiene visitadores médicos que estan potenciando la

marca.



54

Gréfico 18: Aceptacion por hospitales de Trujillo respecto a un representante

de Invermedic

Usted esta de acuerdo que la empresa Invermedic tenga
un representante con sede en Trujillo?
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Fuente: Encuesta dirigida a médicos de la Ciudad de Trujillo, para el disefio de Plan de

Marketing para la empresa de Equipos médicos Invermedic sac en el afio 2016. Muestra

100 médicos.

El graficol8, nos muestra que los usuarios estan de acuerdo y totalmente de acuerdo

con que Invermedic tenga un representante en la ciudad de Trujillo, 58 % y 24%

respectivamente, donde pueda tener una presencia constante para satisfacer las

necesidades, o inquietudes de los usuarios. Y permitira reforzar el equipo de ventas

como son los visitadores médicos que tienen la funcién de fidelizar a los médicos,

mantener contacto, y estar pendiente de los requerimientos o consultas que tengan

sobre los equipos y materiales a tiempo.
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DISCUSION

Para el andlisis de los resultados, se realizé una encuesta para desarrollar el plan de
marketing de la empresa Invermedic sac, de los cuales el 39% de los médicos que
laboran en el Hospital Docente realizan entre 3 a 4 operaciones semanalmente, es
por ello que el 39% de los médicos indicaron que los visitadores médicos acuden 3
veces por semana, y que la especialidad mas frecuentada por un visitador médico es
C. Abdominal con el 40%, en segundo lugar esta la especialidad de cardiologia con
31%.

Las caracteristicas que predominan al momento de comprar equipos y materiales
médicos son calidad 55% y la marca del producto 21% con respecto a las demas
caracteristicas, esto se relaciona con la percepcion que tienen los médicos acerca de
los equipos y materiales de Invermedic ya que el 42% indicaron que es buena,
debido a las marcas con las que trabaja.

Por otro lado el 31% de los médicos indicé que la empresa que mas conocian en el
rubro de equipos médicos es J&J, debido a que tiene mas tiempo en el mercado
Trujillano y posee mayor variedad de productos. Pero el 68% de los médicos
considera que la empresa Invermedic cuenta con todos los tipos de pinza en
laparoscopia, sin embargo la empresa no cuenta con una oficina, ni representante con
sede en Trujillo, pero participa en licitaciones en los hospitales de la ciudad.

Segun los resultados indican, que la empresa Invermedic necesita implementar una
oficina en la ciudad de Trujillo, que cuente con un representante de esta manera
podra atender consultas y requerimientos de los hospitales de forma mas rapida.
Asi mismo el 30% de los médicos estan de acuerdo que la empresa Invermedic
cumple con los plazos de entrega, y en 6ptimas condiciones los productos y equipos
médicos.

Referente a los precios que ofrece Invermedic en sus productos y equipos médicos
el 34% de los médicos estan de acuerdo, debido a su reconocimiento en sus productos
de calidad. Pero en comparacion a los precios de la competencia el 66% de los

médicos consideran que son mas accesibles.
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4.1 PROPUESTA

411 PRODUCTO

Descripcion del servicio

El giro del negocio de la empresa no es solo la venta de equipos médicos, servicio
post venta, si no capacitar a los médicos en lo ultimo de la tecnologia médica para
asi estar a la vanguardia de la medicina de los paises de potencia, y que los doctores
puedan brindar un servicio médico de calidad a los pobladores.

Con respecto a la funcion que realiza el visitador médico en primer lugar se capacita,
con la finalidad de que conozca todo aquello que necesita para promocionar los
productos que tiene a su cargo, se identifican y clasifican a los médicos que
conformaran el grupo objetivo, se continua preparando la entrevista con el médico,
se elabora la ruta de visita diaria, semanal y mensual, tomando en cuenta la
clasificacion de médicos que se hizo previamente, luego se contacta con el médico,

se realiza un post visita al médico y finalmente se elabora los informes y se presenta.

Beneficios

Invermedic ofrece beneficios de estar en constante capacitacion acerca de la
tecnologia médica cada vez menos invasiva, por el tiempo de recuperacion de los
pacientes serd cada vez menor y reducird el tiempo de espera de los pacientes al

someterse a una operacion, aminorar las grandes y lentas colas del servicio de salud.

Aceptacion del mercado

Segun las encuestas realizadas, los médicos de la ciudad de Trujillo muestran una
buena aceptacidn respecto al abrir una sucursal de la empresa. Los resultados arrojan
que un 58% de médicos estan conformes con la idea que si estarian dispuestos a

comprar equipos médicos de la empresa.
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Marca
“Invermedic”, es una idea de negocio que desea generar posicionamiento en el

mercado de equipos y materiales médicos en la Ciudad de Trujillo.

Logotipo

Utilizan un isologotipo pues combinan el logotipo e isotipo (contiene dibujo y
tipografia), utilizan la combinacién de tonos azules pues este refleja progreso,
seriedad, lealtad, fidelidad y verdad, y el color naranja manifiesta entusiasmo, y el
color rosado que expresa delicadeza y finalmente el fondo blanco que muestra

optimismo.
INVERMEDIC Q

Figura 2. Logotipo de empresa

Empaque y etiqueta

Implementar un sistema de empaque para facilitar el acopio, empacado y
clasificacion de mercancias para su envio, protegiéndolas de riesgos fisicos y
ambientales durante su almacenamiento y transporte. Con la finalidad de posicionar
la marca en la mente de los usuarios, cada cajay empaque de la empresa Invermedic,
contard con precintos adhesivo impreso, en las cuales estara el logo y marca de la
empresa.

Para correcto embalaje de los productos y equipos médicos se realizara lo siguiente:

- Cada equipo y materiales médicos se embalaran por separado. Los fragiles lo
mas separados posible entre si, de las esquinas y lados de la caja, para reducir la

probabilidad de dafios.
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Se usara suficiente material como amortiguacion que permita la seguridad, y
proteja los productos, como plastico, divisiones de carton corrugado, plastico

burbuja y espuma almohada.

Y finalmente para concluir con el empaquetado, se usara cinta de embalaje
impresa, que permitird un cierre seguro, y prevenir que el contenido de las cajas
sea violado. Es fundamental que tenga adhesion perfecta y que cumpla con el
desgarre 6ptimo. Se necesita colocar el ancho de cinta adecuado que se determina

por el tamafio de la caja.
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412 PLAZA

La plaza o los canales de distribucion son importantes para la empresa Invermedic
ya gque no cuenta con un lugar o espacio donde los usuarios puedan ir a comprar los

productos, es el visitador médico quien va al usuario para ofrecer los equipos.

Canal de distribucion

El tipo de canal de distribucion sera directo, debido a que este tipo de negocio es
B2B, ya que los mismos visitadores médicos acudiran a los médicos a mostrarles y
ofrecer toda la gama de pinzas y equipos médicos de las diferentes marcas con las
que trabajamos, no tendremos ningun tipo de intermediario.

El lugar donde se abrird la nueva sucursal de Invermedic, serd en una zona céntrica
lo cual facilitara el traslado de los visitadores médicos a los diferentes centros
médicos de la ciudad de Trujillo, asi como facilitar la llegada y salida de productos

del almacén que estara dentro de la sucursal.

El servicio se ofrecerd, al igual que en la sede de Chiclayo, el modelo de negocio
sera el mismo, el visitador médico ira al centro de salud donde se encuentre el

usuario, bien sea hospital, clinica, etc. y le presentara la amplia gama de productos.

Para poder captar mas usuarios en un mismo momento y lugar, se dard una charla
informativa dentro del hospital en una sala designada por el mismo, donde se dard a
conocer toda la amplia gama de productos con las que cuenta Invermedic, aparte de
las capacitaciones que se pueden dar dentro y fuera del pais para los médicos, de esta
forma se podran especializar cada vez mas brindando una mejor atencion a los

pacientes de la ciudad de Trujillo.

Estrategias

Estrategia de distribucion exclusiva: En este tipo de estrategias un sélo distribuidor
recibe el derecho exclusivo de vender la marca, en una region predefinida y se
compromete generalmente a no vender marcas competitivas. En contrapartida, el
distribuidor acepta no referenciar marcas competidoras en la misma categoria de
productos, como es el caso de la marca Storz. La empresa Invermedic es el

distribuidor exclusivo en la zona norte del pais.
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413 PRECIO

La politica de precios que cuenta la empresa Invermedic, es de precios sobre el
promedio de la competencia, respaldandose en la calidad, y marcas de los equipos

médicos con los que cuenta.

Lista de Precios

Producto Empresa Precio

Introductor (marcapaso) Covidien

Relia (marcapaso) Covidien S/, 5,500.00
Capsurefix (marcapaso) Covidien

Cénula de biopsia Covidien S/. 150.00
Torre STORZ STORZ S/. 380,000.00
Clip de titanio Storz S/ 7.00
Pinza grasper Storz S/. 2,500.00
Grapador circular cortante Covidien S/. 2,600.00
Trocar descartable Covidien S/.  2,800.00
Trocar reusable Storz S/.  2,800.00
Endotraining 3D met S/. 28,000.00
Tijera endoscopica Covidien S/.  2,500.00

Descuentos no promocionales

Por motivo de no ser productos convencionales por no tener tanta incidencia de casos
en Chiclayo no se puede acceder a promociones o incentivos algunos a los usuarios,

que asegurar un funcionamiento 100% efectivo.

Condiciones de pago

e Plazo y condiciones de pago:
v Los pagos se efectuaran segun el proceso establecido por el hospital en el
contrato ganado por medio de una licitacion.
v Encel caso de las clinicas los pagos se efectuaran a las 3 0 4 semanas de que

el cliente ha obtenido el producto.
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414 PROMOCION

La utilizacién de promocion facilita la penetracion de los equipos y materiales
médicos de Invermedic a través del uso de instrumentos promocionales para lograr
que la empresa ingrese al mercado de los competidores de equipos médicos de la
ciudad de Trujillo.

Promocion de ventas

La promocion de ventas tiene por objetivo consolidar la imagen del negocio en la
mente del pablico objetivo, en especial si el producto/servicio se encuentra en la fase
de penetracion de mercado.

Herramientas de promocion de ventas:
Las herramientas de promocién de ventas van a permitir dirigirse a un segmento

determinado de usuarios.

a) Tarjetas de presentacion

Mediante las tarjetas de presentacion, se pretende que los doctores se puedan
identificar la empresa, donde se ubica y como pueden ponerse en contacto
con el personal. Ademas aparecera la direccion de la pagina Web, donde

podra conocer los servicios que ofrece.

INVERMEDIC Q
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Dpto. De administracion y Ventas,
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R — www.invermedic.pe

Figura 3. Tarjeta de Presentacion

b) Merchandising

El publico objetivo de la empresa son los medicos de la ciudad de Trujillo.
Se cree conveniente que los regalos publicitarios para este tipo de usuarios
serian lapiceros, memorias USB, calendarios de mesa con la finalidad de que

los usuarios tengan presente la marca de la empresa.
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Figura 4. Calendario de mesa
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c) Folletos
La entrega de Un folleto informativo es cualquier documento que contiene

informacidn sobre productos o servicios, y los términos en los que se pueden
adquirir.

Los folletos informativos tradicionalmente se han impreso en papel y se
ofrecen a los consumidores y usuarios como publicidad por parte de las
empresas que producen o comercializan los productos o servicios que nos
ofrecen mediante buzoneo. Estos folletos mostraran informacion de los

productos que ofrece la empresa.

L\VER\!EDIC'(

INVERMEDIC (

Figura 5. Folleto
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d) Muestras gratuitas y demostraciones del producto

Se ofrecen de forma gratuita una cantidad pequefia de un producto o material
médico, en el caso de que sean equipos modernos, realizar charlas en
hospitales donde se le ensefie el uso de los equipos de esta manera lograr la
atencion de los médicos. El visitador médico deja al médico una serie de
muestras médicas para que éste los utilice en sus pacientes y para que
refuerce en su mente la opcion del medicamento que se intenta promocionar.
Cuando no se dejan muestras médicas, la mayoria de las veces, el visitador
médico deja objetos promocionales con la marca del producto a manera de
regalo y suelen ser cosas de utilidad que van desde tapetes para raton de

computadora, boligrafos, calendarios u otros.

Concursos para los visitadores médicos

Implementar actividades que les den la oportunidad a los visitadores de ganar
algo, extrinsecos e intrinsecos segun las metas de ventas establecidas por la
empresa, Actividades, de esta forma se sienta motivado, ofrezca un mejor
servicio, y fomentar la igualdad de oportunidades de ventas de los visitadores

médicos de la empresa.
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Venta personal y equipo de ventas

La venta personal es una herramienta de la mezcla promocional o tipo de venta en
donde un determinado vendedor ofrece, promociona o vende un producto o servicio
a un determinado usuario individual de manera directa o personal.

La venta personal es la forma mas efectiva de vender un producto y de conseguir un
cliente satisfecho con posibilidades de que pueda repetir la compra o recomendar el

producto o la empresa a otros usuarios.

Como se trata de abrir una sucursal en la ciudad de Trujillo, los visitadores médicos
se encargaran de visitar a determinados hospitales de la ciudad con la finalidad de
dar a conocer las marcas con las que trabaja, los productos, generar mayor ventas y

posicion en el mercado.

Una estrategia de venta personal bien planteada es la que se apoya sobre los seis

pasos siguientes:

a) Preparacion adecuada. Requiere de visitadores altamente capacitados, que
conozcan las caracteristicas de los equipos y materiales médicos, de las
necesidades de los usuarios, ademas de las caracteristicas particulares del sector.

b) Deteccion de los posibles clientes: El mercado al que se dirige Invermedic es a
médicos.

c) Contacto inicial con los clientes: Este punto es muy importante en el momento
en el que los visitadores médicos realizan visitas a los médicos.

d) Exposicion de los argumentos de venta: Los visitadores medicos, estan
capacitados ante cualquier consulta.

e) Cierre de venta: En este caso es cuando ya se realizd la licitacion y
posteriormente se entregan los equipos medicos.

f)  Actividades de seguimiento: La empresa se asegura que los equipos han llegado

en optimas condiciones.
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Representante de ventas:

Segun los resultados de las encuestas, el 58% de los médicos estan de acuerdo que
la empresa tenga un representante de ventas en la ciudad de Trujillo y realice las

siguientes funciones:

- Ampliar la cartera de clientes teniendo como objetivo lograr la maxima
cobertura segun los hospitales asignados.

- Programar visitas y cotizaciones a usuarios, y usuarios potenciales.

- Efectuar el proceso de seguimiento de cotizaciones con los médicos.

- Realizar un seguimiento de los equipos vendidos por cliente, con el objetivo
de ofrecer un mejor servicio post-venta a los médicos y detectar futuros
requerimientos.

- Realizar la demostracién de equipos a los médicos.

- Ingresar, al sistema de base de datos, la informacion actualizada de clientes
en términos de datos generales y de equipamiento vendido.

- Realizar los reportes solicitados por la jefatura de ventas: visitas semanales
por clientes, avance de cuota, etc.

- Registrar la evolucion de compra de equipamiento de su cartera de clientes,
entregando novedades tecnoldgicas y asesorando de la manera mas efectiva.
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Marketing Directo

Marketing Directo es una forma de publicidad interactiva en la cual se estimula a los
potenciales clientes a tomar decisiones que pueden ser analizadas, medidas y
grabadas en una base de datos, como nos damos cuenta la gran parte de las empresas
se comunican principalmente con sus clientes directamente utilizando recursos como
distribucion de volantes y otras formas como, e-mails, redes sociales, etc.

La creacion de fanpage, de la empresa permitird que los usuarios puedan realizar

consultas, y ponerse en contacto con la empresa.

Figura 6. Fanpage de Invermedic
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Instrumentos de comunicacién comercial - BTL:

Se realizard BTL, ya que estas acciones estan destinadas a generar una buena imagen
para la empresa, ante los usuarios, instituciones publicas, etc. Como realizar
conferencia y eventos del area de laparoscopia, para dar a conocer el portafolio de
productos y equipos médicos de Invermedic, que reinan, empresas, organizaciones
0 entidades del sector salud o que en su medida necesiten de los productos y servicios
que ofrece la empresa con la finalidad de generar mas contactos y ventas.

Para realizar el congreso dentro de la ciudad de Trujillo se necesitara lo siguiente:

1. Creacion de una estructura organizativa
e Reunir a un equipo o comité directivo: La empresa Invermedic reunird a un
comité directivo, que tendré la funcion de planear la conferencia.
e Designar un coordinador: El coordinador Ilevara a cabo las decisiones del
equipo y sirve como la primera linea de comunicacion con proveedores,
participantes, presentadores, los que proporcionan la sede, los exhibidores

y otros fuera del grupo de planificacion y supervision.

2. Planificacién de la conferencia

e Fijar la duracion y la fecha para la conferencia: La duracion de la
conferencia dependerd hora pactada por el director del hospital que
informara a los doctores que estén interesados.

e Plantear la logistica de la conferencia: La logistica comprende los
detalles précticos de una conferencia que la hacen posible: donde
realizarla, cbmo encontrar a los presentadores, cuanto costara, cdémo
transportar a la gente, quién se ocupard de la exhibicion de las
diapositivas, etc. Esta es la parte donde los organizadores de la

conferencia trabajan mas.
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Localizacion geogréfica: Se realizara en la ciudad de Trujillo

La sede del evento: las capacitaciones se darian dentro de los mismos
hospitales a una hora pactada por el director del hospital que
informara a los doctores que estén interesados, dependiendo que tipo
de capacitacion sede para determinados doctores; por ejemplo una
capacitacion para nudos, le interesara a doctores especializados en
laparoscopia o cirugia abdominal, se podria dar para 10 a 15 médicos
interesados.

La comida: Después de la capacitacion se les dara a los doctores un
pequefio break que consta de un sandwich o una empanada y un café.
Cuota de inscripcion: Sera gratuito para determinados médicos que
estén interesados en especializarse en los nuevos equipos que ofrece
nuestras marcas (Covidien , Karl Storz , Medtronic)

Identificacion: El personal de Invermedic, los asistentes técnicos, y
los participantes como médicos necesitaran gafetes de identificacion,
que estaran pre impresas con su nombre y el logo de la empresa
organizadora Invermedic.

Ponentes: Los ponentes serén traidos exclusivamente por Invermedic,
de los cuales se les costeara el viaje y la estadia, aparte del dinero que
cobren por realizar la capacitacion, estos ponentes, son en su mayoria,
representantes directos de las marcas a las cuales representa
Invermedic (Covidien, Karl Storz, Medtronic).
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3. Hacerle publicidad a la conferencia, inscribir a los participantes y reclutar
a los presentadores.

- Publicidad: Mas que avisar de las conferencias, es recoger las
inquietudes y necesidades que tengan los medicos para poder
determinar qué tipo de capacitacion necesitaran, se hacen las
coordinaciones debidas con el director del hospital y este se encarga
de avisar a los doctores de las capacitaciones que se den.

- Inscripcion Anticipada: Esto les da a los organizadores de Invermedic
una estimacion de cuénta gente asistird (para poder planificar la
cantidad adecuada de comida y materiales, el tamafio de las sesiones
y el espacio necesario), y les da a los participantes una fecha solida
alrededor de la cual hacer planes.

4. Llevar a cabo la conferencia
Una vez que todo el trabajo preliminar esté realizado, la conferencia misma

debera llevarse a cabo.

Capacitaciones fuera de la ciudad de Trujillo

En algunas ocasiones se llevan a cabo conferencias , capacitaciones o congresos
fuera de la ciudad de Trujillo e inclusive fuera del Pert organizado por el colegio de
médicos o por las diferentes marcas de los equipos médicos , para estas
capacitaciones , los visitadores de Invermedic , tendran que evaluar que médicos o
usuarios muestran mayor interés en seguir capacitandose en la tecnologia médica y
se les ofrecera participar en estos congresos para lo cual se les patrocinara con la

inscripcion , el alojamiento y los viaticos .
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415 Medios de Comunicacion

Con la finalidad de aumentar la demanda en licitaciones de los equipos meédicos se
realizara la publicidad informativa, para que la empresa ingrese al mercado de
equipos médicos en la ciudad de Trujillo.

Se utilizaran los medios para dar a conocer los materiales y equipos médicos, las
marcas con las que trabaja la empresa, con el fin que estos medios tengan

cubrimiento a nivel local.

Los medios que se utilizara son los siguientes:

Folletos: Son una forma econdémica de entregar informacion a los médicos

acerca de los materiales y equipos médicos.

- Tarjetas de presentacion: Es una representacion visual de la informacion de un
contacto de la empresa para generar oportunidades de negocio.

- Internet: Es un medio eficiente para promocionar el producto, y a través de la
creacion de pagina web, de comercio on-line y las redes sociales.

- Gigantografia: Es una eficaz herramienta de marketing para reforzar y establecer
su posicionamiento en la mente de los médicos, y exhibe la informacion de la
empresa.

- Gafetes: Permite la identificacion de personal de la empresa, médicos

participantes en la conferencia.
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4.1.6 Presupuesto de publicidad y promocién de la empresa Invermedic SAC

- Presupuesto de operacion: El siguiente cuadro presenta los

requerimientos publicitarios para posicionar la empresa en el mercado de

equipos médicos en la ciudad de Trujillo durante el primer afio.

Tabla 3 Presupuesto de operacion Anual

CANTIDAD
DESCRIPCION ANUAL PRECIO (S/) | VALOR ANUAL
Folletos 1000 95 S/95
Gigantografia 3 80 S/240
Tarjeta de presentacidn 500 100 S/100
Ponentes 3a4 900(u) S/3600
Comida 200 S/800
Congresos fuera de Trujillo para
Doctores 2a3 4000 $/12000
TOTAL S/16835




73

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

- Las caracteristicas que méas predominan los hospitales de Trujillo al comprar

equipos y materiales médicos son la calidad y marca.

- Segun el estudio de mercado de equipos médicos en la ciudad de Truijillo, se
tuvo como resultado que lo que mas valoran los usuarios encuestados es la
calidad de los equipos que asocian a la marca de estos, y el servicio post venta

que se tiene con un representante de la empresa en dicha ciudad.

- Al realizar un estudio interno de la ciudad de Trujillo y de las relaciones con
el MINSA, se determind que el MINSA invertira una fuerte suma de dinero
en el sector salud, lo cual permitira que la empresa pueda trabajar con fuerza

este mercado.

- Se determin6 que se debe posicionar la empresa y dar a conocer todo el
portafolio de productos con los que cuenta Invermedic, para ello se instalara
una sucursal de la empresa en dicha ciudad, ya que a través del estudio del

entorno es viable.

- Las estrategias de promocion tienen el objetivo de incentivar la venta de los
equipos médicos para esto Invermedic participara en los distintos congresos,
contando con stand donde se puedan apreciar los equipos con los que cuenta
la empresa.

- Las herramientas de promocion que se desarrollaran son: tarjetas de
presentacion, merchandising, folletos, ventas personales a través de los

visitadores médicos.
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Recomendaciones

- Se recomienda capacitar a los visitadores médicos, por medio de cursos
donde les ensefien el manejo de los equipos, técnica de ventas, de esta manera

podran explicar el uso, manejo, ensamblado y mantenimiento de los equipos.

- Debido al crecimiento del mercado de Trujillo y a la fuerte competencia
directa es necesario un representante de ventas perenne con la finalidad de
realizar un seguimiento a los doctores, programar citas y se encuentren

pendientes a los requerimientos.

- Es recomendable implementar uniformes y fotocheck para sus visitadores
médicos ello ayudara a diferenciarse e identificarse de otras empresas, y que
los doctores identifiquen las marcas con las que se trabaja, ademas

proporciona a los médicos una impresién

- Debido al reducido tiempo con el que cuenta cada visitador médico, se le
facilitard una Tablet en la cual tendra iméagenes, videos y especificaciones
técnicas de los equipos, ello permitira dar una idea mas precisa a los doctores
del manejo y funcionamiento de los equipos.

- Se recomienda usar tarjetas de presentacion, la cual contara nimero y correo
electrdnico de los visitadores médicos donde los médicos podran contactarse

para cualquier tipo de informacion adicional.
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7

VIl.  ANEXOS

USAT DISENO DE PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA
DE MATERIALES Y EQUIPOS MEDICOS INVERMEDIC
SAC EN LA CIUDAD DE TRUJILLO 2016

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no serén utilizadas para
ningun propdsito distinto al proyecto de tesis que se esta llevando a cabo.

. ¢En qué hospital trabaja? 1. Lasempresas dedicadas a la venta
a) Hospital Victor Lazarte Echegaray de materiales médicos, realizan
b) Hospital Regional Belén de Trujillo campafas publicitarias
c) Hospital Regional Docente de a) Si, tiene buenas campafias
Trujillo publicitarias
d) IREN Norte Trujillo b) Si, pero no son muy buenas
c) No tienen

] - d) Desconoce
. ¢Cuél es su especialidad? )

2. ¢Qué caracteristica predomina al

. ¢Cuantas operaciones realiza momento de comprar un equipo

semanalmente? médico?
a) 1-2 a) Marca
b) 2-3 b) Calidad
c) 3-4 c) Precio
d) 4-5 d) Empresa

7. ¢Qué empresas usted conoce del
rubro médico, enumérelas del 1 al 4
(1 menos conocida, 4 mas conocida?

. ¢Cuantas veces es frecuentado por
un visitador médico a la semana?
a) 1vezalasemana
b) 2 veces a la semana

a) Olimpus ()
c) 3veces alasemana b) Invermedic )
d) 4 veces ala semana ¢) Anjeci ()
d) Jhonson y Jhonson ()



9. ¢Cudl es su percepcién acerca

78

8. ¢Qué servicios adicionales le

de los equipos médicos de gustaria que Invermedic Sac le
Invermedic Sac? ofrezca?
a) Muy buena a) Congresos
b) Buena b) capacitaciones en hospital
c) Regular c) Lugar donde practicar con
d) Mala equipos nuevo
d) Que le brinde Informacion de
NUEevoSs equipos a su correo
TA: Total Acuerdo A: De Acuerdo I: Imparcial D: Desacuerdo TD: Total Desacuerdo
Ne ITEMS TA D|TD
¢Conoce usted el portafolio de productos y equipos de la
1 |empresa Invermedic?
¢Usted cree que la competencia tiene mayor variedad de
2 | productos?
Considera usted que Invermedic cuenta con todos los tipos de
4 |pinza para laparoscopia
¢La empresa Invermedic sac cumple con el plazo de entrega de
5 | productos o equipos médicos?
¢El pedido solicitado a Invermedic sac, es recibido
6 | normalmente?
¢Usted esta de acuerdo con los precios que ofrece Invermedic
7 |Sac?
8 | ¢Los precios de la competencia son mas accesibles?
La marca Storz es la preferida en la compra de productos
9 | médicos quirdrgicos
La marca Johnson& Johnson es la preferida en la compra de
10 | productos médicos quirdrgicos
La marca Anjeci es la preferida en la compra de productos
11 | médicos quirdrgicos
¢Usted esta de acuerdo que la empresa Invermedic tenga un
12 | representante con sede en Trujillo?




