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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo de este trabajo de integracion curricular es analizar los factores determinantes
en cuanto al proceso de importacion de Litotriptores desde el continente asiatico y la
observacion de la comercializacion del producto dentro del mercado en el Distrito
Metropolitano de Quito, evaluando las ventajas y desventajas competitivas que mantiene la
importadora IMPRAVE en cuanto a sus ventas y desarrollo como empresa para elaborar un
plan de marketing, planteando como meta posicionarse como lider en este mercado a través
de la calidad, garantia y nuevas propuestas que se ofreceran al momento de vender estos
equipos. El plan incluye un diagndstico situacional interno y externo de la empresa donde
se podra ir identificando los aspectos basicos de la importadora que ha sido seleccionada y
a través de una investigacion de mercados la cual ha identificado aspectos importantes de
los productos, servicios, competidores y satisfaccion en el mercado, permitiendo asi,
elaborar estrategias 6ptimas para atraer a nuevos clientes y manteniendo la fidelizacion de
los actuales. Finalmente, se elabord un calculo de la inversién requerida para poner en
marcha el plan de marketing en base a las propuestas que tienen como meta la ampliacion
de ventas de los productos que constan en el catdlogo de la empresa IMPRAVE, pero
principalmente el producto en el cual se enfoco este proyecto que son los litotriptores y se
presentardn los beneficios que serdn obtenidos a través de proyecciones a mediano plazo de
perdidas o ganancias que tendra le empresa en los proximos 5 afios junto a una comparacion
del estado de resultados y otras proyecciones financieras que se obtendran una ves llevadas

a cabo las estrategias propuestas en este proyecto.

Vi



ANTECEDENTES

Los aparatos médicos se han vuelto dispositivos esenciales dentro de lo que es el area de
la salud debido a todas las ventajas o beneficios que se pueden obtener y siempre estan
en busca de crear nuevos equipos ya que son fundamentales para sanar, prevenir, mejorar
e incluso hasta salvar vidas humanas de una manera inequivoca y eficaz. Se debe tener
en cuenta que todos estos dispositivos 0 aparatos médicos son fundamentales para el
bienestar de las personas ya que son considerados armamentos tecnolégicos que son
creados para luchar con enfermades o dafios internos en los humanos e incluso hay tanta
variacion en los aparatos médicos que también hay distintas maquinas que son para
examinar y encontrar cualquier problema de salud en las personas; sin embargo, el libre
comercio de estos aparatos ha permitido que estén alcance en casi todos los hospitales a
nivel mundial, con esto se da paso a la facilidad de importacion o exportacidn que se tiene
al momento de comercializar estos equipos ya que al estar libre de aranceles, no son
precios inalcanzables para los consumidores que se encuentran el nicho del mercado que

se pretende abarcar.

Segun la OMS “El mercado de dispositivos médicos ha crecido aceleradamente durante
los Ultimos afios; siguiendo las tendencias tecnoldgicas de los mercados del sector salud,
que buscan mejorar el bienestar de las personas. En la actualidad no se sabe con exactitud
cuantos tipos diferentes de dispositivos médicos existen en el mundo, se calcula que este
numero es mayor a 10, 000" (OMS, 2014) esto significa que hay mucha comercializacion
de estos equipos a nivel mundial, debido a esto nace la idea de buscar alcanzar todo el
mercado de la ciudad de Quito a través de estrategias de marketing que permitiran la
comercializacién de los equipos médicos (Litotriptor) en todo el distrito para la
importadora IMPRAVE vy realizar ventas ganando la aprobacion de la clientela y

convertirse en un vendedor prestigioso.

El Litotriptor, o como IMPRAVE lo ha puesto en venta con el nombre de laser de
holmium, es un aparato el cual produce ondas de choque que son generadas a través de

un electrodo tipo bujia ubicado dentro de una cadmara de agua, estas ondas de choque son



concentradas por un reflector eliptico que las dirige de una forma directa al calculo, sin

danar el rifidn y asi se lo va fragmentando en un determinado tiempo.

El procedimiento es muy sencillo para los que saben manejar el aparato, ya que una vez
que el paciente ingresa a la clinica de litotricia se registra su pulso, presion arterial y
demas signos vitales y se lo sitla en la mesa del Litotriptor, bajo la vigilancia del
médico anestesiologo, quien aplicara sedante si se requiere. EI médico indicard la
posicion en la que se debe colocar para que la cAmara de agua esté en contacto con la piel
justo al nivel del calculo, que serd rastreado y localizado por medio de
un microprocesador de rayos X o un ultrasonido. El tiempo que dura el tratamiento es
aproximadamente de 30 minutos a una hora, al terminar el procedimiento de litotricia, se
traslada al paciente a un area de recuperacion y sera dado de alta en 1 o0 2 horas mas tarde

bajo las recomendaciones del médico.

Aqui se aprecia mucho la importancia del Litotriptor, la manera en la que su funcion
ayuda a la vida de las personas gracias a la eficacia con la que localiza y
visualiza calculos, armonizando automaticamente ultrasonidos para pulverizarlos lo cual

evita dolores insoportables para las personas procurando mantener su bienestar.

Debido a estas resefias de como este tipo de equipo se puede comercializar de una manera
efectiva y la forma en la que ayuda a las personas en su dia a dia, se ha planteado crear
un plan de marketing para esta importadora con el fin de aumentar sus ventas y realizando
las estrategias necesarias para que el proyecto sea efectivo y refleje ganancias potenciales

para la empresa.
Problema

¢Cual es el plan de marketing para la importadora IMPRAVE, enfocado en la ampliacion

de las ventas de equipos médicos “litotriptor™ a nivel del Distrito Metropolitano de Quito?



OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de marketing para la importadora IMPRAVE, enfocado en laampliacion

de las ventas de equipos médicos “litotriptor” a nivel del Distrito Metropolitano de Quito
Obijetivos especificos

e Hacer un diagnostico situacional de la importadora IMPRAVE vy de su mercado.

e Realizar una investigacion de mercado para caracterizar la oferta y la demanda.

e Elaborar estrategias de marketing para la comercializacion de Litotriptores, puestos a
la venta por la empresa con el nombre de laser de holmium a nivel del Distrito
Metropolitano de Quito.

e Determinar el presupuesto necesario y los beneficios proyectados del plan.

JUSTIFICACION

Se pretende lograr todos los objetivos que se han planteado a través de una recopilacion
de datos sobre las ventas y clientes potenciales que ha obtenido la importadora y también
con distintas herramientas se buscara accionar un andlisis mercadol6gico sobre los

Litotriptores para la efectividad del proyecto.

Se lograra llevar a cabo este proyecto mediante el uso de estrategias estudiadas y
revisadas a lo largo de la carrera de Negocios Internacionales, donde se han verificado su
funcionabilidad y eficacia que garantiza tener un proyecto fiable donde se podran apreciar
los resultados aplicando cada una de las destrezas planteadas.

También se busca a través de los objetivos, alcanzar e identificar la viabilidad de ampliar
las ventas dentro del Distrito Metropolitano de Quito el cual se basara en los resultados
de la investigacion cualitativa e investigacion cuantitativa para mejorar la imagen de la
empresa gracias a estrategias de marketing que ayudardn a la comercializacion y
promocion de estos equipos médicos, haciendo a IMPRAVE una importadora mucho mas
competitiva gracias a modelos tedricos y metodoldgicos que han sido probados y pueden
ser puestos en aplicacion para adaptarlos a esta empresa.



Este proyecto podra ser aplicado mediante las teorias y conceptos de marketing para
encontrar aclaraciones a situaciones externas e internas que den buenos resultados al
momento de las ventas dentro de la ciudad para que la importadora reciba un incentivo

en sequir realizando estos proyectos a futuro con el resto de los productos que ofrece.

MARCO TEORICO

e Cadena de Valor

Este término analiza las actividades y areas de la empresa, en este caso de la importadora,
y las compara con las de la competencia, dando asi informacion muy servicial sobre la
posicion que el negocio ocupa en el mercado y la estrategia que deberia seguir a nivel de

procesos internos o externos.

e Mapa de procesos

El mapa de procesos permite representar los procesos y sus interrelaciones. Este se
fundamenta en estrategias, calidad, alianzas estratégicas, satisfaccion del cliente, recursos
humanos, recursos financieros, sistema informéatico, marketing, ventas y distribucion,
almacenaje y compras, todo esto tiene la tarea principal para llevarlo a cabo consiste en
identificar los procesos de la empresay relacionar unos procesos con otros segun su orden
de ejecucion, de manera estructurada a través de la identificacion de tres procesos que
son: Procesos operacionales: sobre los que se apoya la compaiiia para el desempefio del
objeto del negocio, procesos estratégicos: orientan a todo el Sistema hacia la mejora
continua y finalmente procesos de soporte: sobre los que se apoyan el resto y que dan
coherencia al conjunto. Una vez clasificados, se debe realizar la representacion grafica
del mapa segun las categorias que se acaba de definir. Visualmente se mostraran los
procesos operacionales en el centro del mapa, con los procesos estratégicos y de soporte

a los lados, enfatizando su labor de apoyo de estos Gltimos al resto de procesos.



e Andlisis PESTEL

Lo que principalmente busca este analisis es analizar los recursos y el mercado para la
puesta en marcha de un negocio. Cuando se realiza siguiendo unos pardmetros basicos
que incluyen los factores politicos y econdmicos que se refiere a los elementos como las
politicas desarrolladas en el pais. los niveles de pobreza del entorno, los indices de
desigualdad, el desarrollo econdmico, el acceso a recursos de sus habitantes, asi como la
representacion en todo ello afecta a la actividad de la empresa. Por otro lado estan los
factores sociales que abarca los temas como la cultura, la religion, las creencias
compartidas, los imaginarios, las clases sociales y los papeles asignados en funcién del
género; también estan los factores tecnoldgicos que determinan en gran medida el alcance
de un negocio y sus posibilidades de integracion en el entorno; los factores juridico-
legales tienen lugar a cada una de las leyes establecidas que es necesario respetar o que
hacen referencia al manejo de la empresa, es decir todas las que afectan internamente o
externamente con el funcionamiento de los procesos; los factores ambientales son los que
incluye en los elementos que guardan relacion directa o indirecta con la preservacion de

los entornos y el medioambiente.

e Lasb5 fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas que describe Porter son: poder de negociacién de los clientes, poder de
negociacion de los proveedores, amenaza de nuevos competidores entrantes, amenaza de

nuevos productos sustitutivos y rivalidad entre competidores.

1. Poder de negociacion de los clientes, se las considera que cuanto mas se establezcan
los consumidores, méas exigencias y condiciones impondran en la relacion de precios,
calidad o servicios, por tanto, la empresa contara con menos margen y el mercado sera

entonces menos atractivo.

2. Poder de negociacion de los proveedores, cuando los proveedores cuentan con mucha
organizacion dentro de su sector, recursos relevantes y condiciones sobre precios y
tamafios de los pedidos, es cuando hacen un mercado mas atractivo. Aqui se mide lo facil
que es para los proveedores variar de precios, plazos de entrega, formas de pago o incluso

cambiar el estandar de calidad.



3. Amenaza de nuevos competidores entrantes, si las barreras de entrada a una industria
no son muy accesibles, entonces, no es atractiva. La amenaza esta en que pueden llegar
otras empresas con los mismos productos y nuevos recursos que se aduefien de esa parte

del mercado.

4. Amenaza de nuevos productos sustitutivos, se refiere a que un segmento que no sera
atractivo si hay productos sustitutos o cuando son mas avanzados tecnolégicamente o
presentan precios mas bajos. Estos productos y servicios suponen una amenaza porque

suelen establecer un limite al precio que se puede cobrar por un producto.

5. Rivalidad entre los competidores, este factor es el resultado de los cuatro anteriores y
es el que proporciona a la organizacién la informacion necesaria para el establecimiento

de sus estrategias de posicionamiento en el mercado.

e Anadlisis FODA

Es un esquema que puede esta representado en diversas formas y se lo emplea en los
negocios o en las empresas para asimilar los puntos fuertes, los puntos débiles, las

oportunidades y las amenazas en una situacion determinada.

¢ Investigacion de mercados

Proceso mediante el cual las empresas buscan hacer una recoleccion de datos de manera
sistematica para poder tomar mejores decisiones, pero su verdadero valor reside en la
manera en que se usa todos los datos obtenidos para poder lograr un mejor conocimiento

del consumidor, y se puede lograr de una forma efectiva a través de estos pasos:

1. Identificacion del problema, es decir, que se busca conocer con la investigacion y se
logra respondiendo preguntas como ¢Quién es mi publico objetivo? o ¢Quiénes son los

competidores?

2. Planteamiento de objetivo, aqui se debe definir el segmento de mercado al que se quiere
llegar, conocer la posibilidad del producto o servicio en el mercado, identificar a la

competencia.


https://www.questionpro.com/blog/es/recoleccion-de-datos-para-investigacion/

3. Determinar un grupo de estudio, se debe buscar a que grupo en especifico se encamina
el estudio a realizar. Es necesario conocer datos como: caracteristicas generales:

variaciones demogréaficas, condiciones econdémicas; tamafio, habitos, ubicacion.

4.Elegir fuentes de informacion, a traves de los recursos que daran datos de interés como
las fuentes secundarias que son las consultas de estadisticas en Internet.

5. Seleccion de herramientas e instrumentos, para recabar datos ya que una vez que se
conocen los objetivos y las fuentes, daran los datos de la investigacion, y el grupo de
estudio. Se selecciona las herramientas a utilizar, pueden ser cuestionarios, encuestas o

entrevistas.

6. El analisis de datos, que es donde se interpretan los datos conseguidos y la mejor
manera es a través del uso de tablas comparativas, graficos, codigos para facilitar la

interpretacion y agrupacion de datos.

7. Organizacion de resultados y conclusiones, aqui se encuentran los aspectos mas
importantes del estudio. Las respuestas a las preguntas iniciales, la correspondencia entre

cada uno de los objetivos que se plantearon en un inicio y la informacion que se obtuvo.
e Estrategia de segmentacion

Se produce cuando la empresa identifica y selecciona dos 0 mas segmentos especificos
de mercado. Para cada segmento puede desarrollar un producto diferente o una campafia

de marketing distinta.
e Estrategia de diferenciacion

La estrategia de diferenciacion se fundamenta en dar a conocer la forma en la cual la
empresa seleccionada se va a diferenciar de su competencia, como por ejemplo en el caso
de los productos se debe mencionar porque es mejor el producto de la empresa con la de
la competencia o en cualquier tipo de aspecto como precios y el uso de estrategias que

haran que se supere a la competencia.



¢ Ventaja Competitiva

Esta estrategia competitiva es la que toma acciones ofensivas o defensivas para crear una
posicion efectiva en una industria, con la finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas
competitivas y generar un retorno en cuanto a la inversion teniendo en cuenta tres factores
fundamentales para ser los vencedores en el &ambito competitivo que son: Liderazgo por

costos, que se refiere a tener los mejores precios en el mercado.
e Las 4 P del marketing mix

Las 4 P fueron definidas por el profesor E. Jerome McCarthy en la década del 60 del siglo
pasado y menciona son cuatro variables, a pesar de ser independientes, necesitan
complementarse con coherencia y fluidez en las organizaciones para aumentar las ventas,

estas son:

Producto(product). - Constituye una importantisima variable del marketing mix. El
concepto de producto incluye tanto los bienes como los servicios que la organizacion

coloca en el mercado para satisfacer las necesidades de los clientes.

Precio(price). - Una definicion especializada conceptualiza el precio como la expresion
de valor que tiene un producto o servicio, manifestado en términos monetarios u otros

elementos de utilidad.

Distribucion(place). — Se refiere a la forma en la que los productos de la empresa van a
ser distribuidos para generar mejoras en la empresa a través de estrategias que se

plantearan para mejorar los canales de distribucion.

Comunicacién(promotion). - La comunicacion es el proceso mediante el cual un emisor
transmite un mensaje al receptor y este se apropia de la informacion enviada. Es un

proceso bidireccional ya que los roles de emisor y receptor se intercambian.
e Beneficio y presupuesto

El presupuesto y planificacion estratégica para el presupuesto son dos aspectos
fundamentales para la administracion correcta del comportamiento financiero de
cualquier empresa. Ambos son complementarios y necesarios para garantizar el buen

funcionamiento y el orden: Estimar un presupuesto es el primer paso hacia la estabilidad
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del negocio; mientras que la planificacion estratégica permite la correcta distribucion de

las inversiones.

Con respecto al beneficio, es el proceso a través del cual se asegura que
el proyecto cumpla con su prop6sito y si se lo lleva a cabo de forma correcta, se puede
asegurar que el proyecto aporta valor a la empresa y muchos otros que se reflejarén en

el estado de resultados para determinar su rentabilidad de la forma mas precisa posible.

DISENO METODOLOGICO

Tabla 1. Propuesta de disefio metodoldgico

Factor Tipos

Tipos de estudio Exploratorio, Descriptivo

Transversal, Muestral, Cualitativo,

Tipo de disefio Cuantitativo, No experimental

Fuente: Guia Trabajo de titulacién integracion curricular PUCE (2022)

Este trabajo de investigacion se enmarca en distintos tipos de estudio como el
exploratorio debido a que se realizara una aproximacion a métodos de marketing en
general, generando asi propuestas que tengan como objetivo potenciar las ventas de
litotriptores a traves de la obtencion de informacion sobre este insumo médico y la forma
en la que es comercializado en el Distrito Metropolitano de Quito no solo por la
importadora IMPRAVE, si no por las empresas que lideran en este mercado y de esta
manera utilizar el tipo de estudio descriptivo el cual clasificara, dividira y resumira el
mayor numero de datos para poder analizar las caracteristicas de la poblacion
describiendo puntos claves obtenidos del mercado en el cual se enfoca este proyecto en
donde se utilizaran dos tipos de investigaciones cualitativas y cuantitativas porque se
cuantificara la informacion de varios datos estadisticos claves para el presente trabajo
como: la demanda de los consumidores, los potenciales clientes en el mercado y entre
otros factores que seran importantes para evaluar el posicionamiento actual que mantiene
la empresa y la investigacion cualitativa por la realizacion de entrevistas y encuestas a
fuentes primarias que seran llevadas a cabo para determinar el impacto que ha tenido la
importadora en relacion a las comercializacién de litotriptores y desarrollar estrategias
que se traduzcan a un aumento potencial de sus ventas. El disefio de la investigacion sera
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de tipo transversal debido a que los datos que seran recopilados se obtendran de personas

que ya hayan tenido experiencia con la comercializacion de litotriptores en el Distrito

Metropolitano de Quito ya que este sera el mercado que se busca abarcar.

Tabla 2. Esquema de recoleccion de datos

. Técnica de Procesamiento
Tipo de fuente Fuente recoleccion Instrumento de datos
Gerente de la .
. . . Guia de Resumen
Primaria empresa, Entrevistas . .
- entrevista narrativo
Personal Técnico
. Estadisticas
. . Clientes actuales . . L
Primaria . Encuestas Cuestionario descriptivas,
y potenciales .
tablas, figuras
. . . ., Guia de Herramientas de
Primaria Operaciones Observacion s .
observacion la calidad
Revistas de la
Salud,
: . Resumen
Secundaria ler(_)s de Investigacion . !\lota}s_ narrativo, Tablas
marketing con documental bibliograficas S ’
- Figuras
relacion a todas
las areas.
Secundaria Reglstr_os de la Investigacion L|_s'_[as de Tablas, Figuras
organizacion documental verificacion
Libros de
. planlf[ca}0|on Investigacion Notas Resumen
Secundaria estrategica y documental bibliogréaficas narrativo
marketing para 9
equipos médicos
COMEXYy ..,
1 Investigacion
codigos de Notas
. documental y . Resumen
Secundaria aduana . Estudios .
. revision de e narrativo
establecidos por ermisos Andlisis
SENAE P

Fuente: Guia Trabajo de titulacion integracion curricular PUCE (2022)

Como se aprecia en la matriz, se contara con diferentes métodos para la realizacion del

proyecto y lo mas importante es la parte de la observacion del procedimiento de

importacion y distribucion ya que se empezara el seguimiento desde el proceso logistico

de la importacién, verificando el mecanismo que usa la empresa para traer estos

productos y analizar si hay una mejor manera de hacerlo en base a los conocimientos

adquiridos en la carrera de Negocios Internacionales verificando el uso de aranceles,
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acuerdos comerciales, entre otros datos claves para la importacion de este tipo de

productos.

Para realizar la obtencién de datos se necesitara la aplicacion de herramientas
cuantitativas y cualitativas en los diferentes campos de investigacién en donde se
realizaran encuestas a clientes potenciales, la competencia y al importador, mientras que,
por otro lado, se planearan entrevistas con posibles futuros clientes para conocer las

necesidades de estos y lo que estan dispuestos a dar por lo que estan buscando.

El desarrollo del presente trabajo se lo repartira dentro de 4 capitulos donde se expondra
toda la informacidn necesaria y oportuna para llevar a cabo el plan de marketing enfocado

a la expansion de las ventas de la importadora IMPRAVE.
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1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA IMPORTADORA IMPRAVE Y SU
MERCADO

1.1. Andlisis Interno

1.1.1. Informacién General

IMPRAVE es una importadora de articulos médicos que ha funcionado desde hace 4 afios
con una oficina ubicada en Quito, en la calle Voz Andes y América, frente al edificio
Ankara y diagonal al centro Médico Axxis. Edificio Asoma 3er piso, aungue esta
importadora realiza la mayoria de sus ventas de manera virtual ya que fue la modalidad
que se implementd en la pandemia y dio buenos resultados en el ambito de las ventas las
cuales han ido creciendo con el pasar del tiempo por lo reconocida y recomendada que se

ha vuelto la importadora gracias al buen manejo de esta y de los servicios que brinda.

Esta empresa fue fundada por el dermat6logo Sebastian Ramos en el 2018 pero comenzé
sus primeras ventas potenciales y a llamar la atencion del mercado a mediados del 2019,
gracias a esto se expandieron las ventas en la ciudad y nace la idea de buscar liderar el
mercado del Distrito Metropolitano de Quito y poco a poco la empresa fue fijando eso
como su objetivo principal, pero siempre se presentaron dificultades y hasta la fecha solo
se han registrado pocos clientes, pero no se ha concretado la manera en la que se entrara
a esos nichos de mercado para clientes potenciales para aumentar de una manera

significativa sus ventas.
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Figura 1. Croquis de la empresa
Fuente: Google Maps, 2022.

1.1.2. Misién
Somos una empresa orientada a proveer equipos médicos de alta calidad con precios reales
y accesibles. Ofreciendo una atencion especializada con atencion personalizada, confiable

y garantizada, alineandonos con la necesidad de nuestros clientes. (IMPRAVE, 2021)

1.1.3. Vision
Nuestro propdsito es ser una empresa de excelencia, confiable, centrada en el cliente y

comprometida con el bienestar de todo su personal; basada en valores y principios éticos
que se manifiesten claramente en productos importados de alta calidad. (IMPRAVE,

2021)
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1.1.4. Objetivos Organizacionales

Estos objetivos son las metas a corto y mediano plazo que la importadora se ha planteado
y busca alcanzar procurando mantener el buen funcionamiento de la empresa y el cuidado

de sus instalaciones.

e  Generar y mantener en toda la organizacion una cultura de servicio al cliente interno
y externo con altos estandares de calidad.

e Tener una estructura sélida en cuanto a la logistica, para administrar de forma
ordenada y eficaz las ventas.

e Actualizacion constante de los inventarios, el correcto registro de todos los productos

de entrada y salida para un buen control de la mercaderia.

1.1.5. Politicas

Las politicas de la empresa fueron llevadas a cabo con la meta de ser la opcion mas
Ilamativa en el mercado y que el cliente siempre los vea como la mejor opcion por lo

efectivas que seran a la hora de empezar y terminar una negociacion.

e  Garantia de hasta 3 afios (dependiendo el producto) para satisfaccion y bienestar del
cliente.

e Trabajar con una estructura sélida en cuanto a la logistica, para la importacién de
estos productos basandose y respetando los codigos arancelarios del pais.

e Control semanal de la mercaderia en almacenes y en la parte logistica en donde

constan los productos que estas siendo importados o ya por llegar a las instalaciones.
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1.1.6. Organigrama

Direccion General

Gerente

| I |
l l

Soporte Técnico Ventas

Técnico Vendedor

Figura 2. Organigrama de la empresa
Fuente: IMPRAVE, 2022

En la direccion general esta el Gerente quien es el que se hace cargo de casi toda la
empresa ya que maneja la parte de las importaciones de productos, las redes sociales,
contabilidad, inventario, se encarga de controlar a los vendedores y al personal de servicio
técnico, e incluso otro papel muy importante que tiene es el manejo de envios de los
productos y las inversiones que recibe o realiza la importadora para el funcionamiento y
crecimiento de la empresa, como en el &mbito legal o tecnolégico, al ser el encargado de
casi todo el funcionamiento de la empresa, también manejan un factor fundamental en la
empresa que es el area de Recursos Humanos ya que aqui se manejan todos los procesos
de seleccion de personal y cualquier tipo de idea para incentivar a los trabajadores.

En soporte técnico esté el encargado de dar mantenimiento a los equipos, verificar su
funcionalidad, dar el servicio de garantia en caso de que se apruebe para reparaciones e
incluso también suele hacer entregas de productos a clientes.

El vendedor se encarga de hablar y responder a los clientes potenciales como hospitales,
consultorios etc., el vendedor fue una contratacion reciente para aumentar las ventas y
expandirse poco a poco hasta obtener la meta que es realizar las ventas.

Estas tres areas han sido mas que necesarias para que la empresa tenga el pequefio
posicionamiento que se ha ganado en el mercado, ya con un buen manejo de estas areas,
se pudo conseguir una logistica efectiva que mantuvo y generé un incremento notable de

clientes.
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1.1.7. Cadena de Valor

En la cadena de valor se pueden apreciar las actividades operacionales y de soporte que
se mantienen en la empresa IMPRAVE en cada una de las areas que permiten el
funcionamiento de la empresa, como por ejemplo cuando se habla de la infraestructura de
la empresa se tomd como referencia todos los datos generales de como nacio la idea de
IMPRAVE, en cuanto a los aspectos demograficos y la meta que se fijaron para hacer que
funcione a traves de la obtencion de resultados como los que se han ido obteniendo a lo
largo de estos afios, otro factor importante es cuando se habla de como el Gerente general
es el que maneja el area de recursos humanos y se encarga de los incentivos y manejo del

personal.

En el &mbito de la tecnologia se basa en como la empresa ha ido innovando a lo largo de
su tiempo en el mercado ya que siempre se ha mantenido haciendo controles en
aplicaciones tecnoldgicas para el manejo de inventario y control de los articulos de la
empresa y un aspecto que se ha priorizado es el marketing digital que se usa, ya que es
una de las estrategias usadas para la promocion de los articulos que son vendidos por la
empresa en el internet pero casi todo el trabajo de promocion ha sido a través de las redes

sociales y en la pagina web de la empresa que se reactivo hace poco.

En cuanto al funcionamiento de adquisicion o compra de los equipos médicos que se
manejan en la empresa, son importados desde China y Taiwan porque se ha demostrado
la fiabilidad y calidad de estos productos, los cuales no han presentado inconvenientes o
perdidas significantes para la empresa y todo esto gracias al buen manejo que se ha tenido
al momento de seleccionar proveedores, ya que siempre se ha buscado que sean
vendedores confiables y que tengan buenas recomendaciones con caracteristicas muy
puntuales como que siempre cumplan a tiempo con los envios y de preferencia que ya
tengan su propia area logistica de exportacion para que se vuelvan mucho més féciles las

transacciones internacionales en cuanto a pagos y la mercaderia.

Entrando a lo que son las actividades operacionales, se enfoca més a la logistica de entrada

que se maneja en IMPRAVE que se refiere a la forma en la que se da la recepcion de la
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mercancia donde se refiere a los espacios que se tiene para el almacenaje de los equipos
médicos una vez que se haya concretado todo el proceso logistico y se haya llegado al
pais, el proceso de almacenaje que es donde se realizan los inventarios semanales o
mensuales, de acuerdo a lo que sea requerido y de acuerdo a la cantidad de ventas o llegada

de productos nuevos a la bodega.

En la logistica de salida se manejan todas las actividades que son realizadas al momento
de enviar los productos hacia los clientes de la empresa y aqui se cuenta con un repartidor
quien también es el técnico de la empresa que se encarga del proceso de entrega al cliente
y es muy usual que vaya acompafiado del gerente general pero otra actividad que se ha
tomado en cuenta en este aspecto de la cadena de valor es cuando se requiere la devolucion
de mercaderia donde en caso de falla de fabrica se trabaja con los intermediarios que
fueron encargados de la negociacion con los proveedores para que se realice el proceso de
devolucion o cambio del equipo médico y en caso de que no haya intermediario, se busca

la opcion de trabajar con un agente aduanero que facilite estos procesos.

Los servicios Post Venta donde se abarca la atencion al cliente y todo tipo de garantias
que brinda la empresa en donde se han mantenido politicas que sean satisfactorias para el
cliente como la politica hacia el cliente que dice que IMPRAVE siempre estara abierto
hacia cualquier queja, reclamo o devolucion ya que la buena relacion con los clientes,
permite que en estos casos se maneje la situacion de la mejor manera posible, siempre y
cuando cualquier tipo de arreglo sea analizado por el tiempo de garantia que tenga el
producto ya que varia mucho entre los articulos, por ejemplo el litotriptor tiene una
garantia de 2 afios y hay otros equipos que tienen garantia de hasta 5 afios y en los equipos
mas complejos y caros la garantia puede llegar hasta los 7 afios que abarca lo que son
dafios de fabrica o dafios internos del equipo, es decir que se excluye cualquier tipo de
golpe que sufra el equipo o dafios por caidas, sin embargo, se puede brindar servicio
técnico con el experto en maquinas que tiene la empresa lo cual sera facturado y se podra
Ilevar un historial técnico-mecanico del equipo para futuras reparaciones o problemas que

se den a lo largo de su utilizacion.
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Figura 3. Cadena de valor de la empresa

Elaborado por: Jorge Benalcazar

1.1.8. Mapa de procesos

En el mapa de procesos de IMPRAVE se encuentran los procesos de direccion, donde se
manejan 3 tipos de técnicas para el correcto funcionamiento de la empresa que son
estrategias, calidad y comercial que en otras palabras es “una herramienta de gestion que
permite establecer el qué hacer y el camino que deben recorrer las organizaciones para
alcanzar las metas previstas, teniendo en cuenta los cambios y demandas que impone su
entorno” (Roncancio, 2020) en la parte de estrategias se refiere a la planificacion de
técnicas que dan paso a la parte de calidad que es en donde se aprecia que siempre se
busca una mejora continua no solo en los litotriptores, si no en todos los productos que
maneja IMPRAVE, también se cuenta con certificados internacionales que son los que
mantienen a la empresa destacada por la buena calidad de los productos cuyos datos se
han obtenido gracias a que existe un seguimiento y evaluaciones a los clientes para ver su
nivel de satisfaccion con una especie de encuesta que se suele tener con los clientes

después de concretar una venta o en los mantenimientos de los equipos.

En el area comercial se cuenta con un buen manejo del marketing digital lo cual, se ha
vuelto algo fundamental en cualquier tipo de empresa que comercialice productos ya que

“es el conjunto de estrategias volcadas hacia la promocion de una marca en el internet. Se
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diferencia del marketing tradicional por incluir el uso de canales y métodos que permiten
el analisis de los resultados en tiempo real. * (Mayoline, 2019) se sabe que la tecnologia
poco a poco se estd apoderando de los consumidores, lo cual es usado a favor del
marketing digital de la empresa para llegar al mayor nimero de posibles clientes,

publicitando las promociones y facilidades que se brinda al cliente para captar su atencion.

Los procesos operacionales, en cuanto a su comercializacion se cuenta con un agente
aduanero quien es civil y administrativamente responsable por toda accion u omision
dolosa o culposa que lesione o pueda lesionar los intereses del Fisco o que fuere contraria
al mejor servicio del Estado o al que deben prestar a sus comitentes. (Vicufa, 2013) y en
si, es el auxiliar que tiene la importadora para llevar a cabo todas sus importaciones sin
preocuparse por el proceso logistico; en el proceso de produccion se tiene muy claro el
seguimiento a este labor ya que se cuenta con un almacenaje seguro de la mercaderia y
una buen manejo de inventarios lo cual permite que el proceso de las ventas sean
controladas por margenes de calidad para satisfaccion de los clientes aplicando estrategias
para llamar su atencion como la garantia que se les ofrece y el seguimiento del producto

vendido.

Los procesos de apoyo que se trataron en el mapa de procesos se dieron desde una
perspectiva de la pequefia area de recursos humanos de la importadora en donde se
realizan planes para tratar procesos de mejoras o dar capacitaciones y tratar la seguridad
ocupacional que se entiende como una actividad encaminada a promover y proteger la
salud de los empleados, por otro lado, gestionar y reducir los riesgos, asi como controlar

las enfermedades y accidentes laborales. (Teran, 2021).

En la parte financiera de IMPRAVE se detallan varios aspectos que se podrian mejorar
para que la empresa no presente percances o en el peor de los casos perdidas, lo cual no
se ha dado por el momento, pero si es recomendable que se comience a manejar un registro
contable de los ingresos y egresos de la empresa para evitar cualquier tipo de problema
legal y que exista una guia de a donde se esta encaminando la empresa en cuanto su

rentabilidad.

La parte de sistemas siempre mantiene continuas actualizaciones para captar mas la

atencion de los consumidores con el buen manejo de la pagina web donde incluso se
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contratd por una Unica vez a una empresa que estuvo a cargo de la imagen del sitio web y
gue sea una pagina segura, lo cual fue una de las ideas que forjo una de las estrategias que
seran propuestas en este proyecto, pero de una forma mas eficaz y econémica que generara

mejores resultados.

PROCESOS DE DIRECCION

ESTRATEGICOS CALIDAD COMERCIAL
ePlanificacién *Mejora continua *Marketing digital
estratégica

& ePlanificacién de calidad « Promociones y
para mejoras facilidades de pago

eEvaluacion de

: ” . ¢ Delivery
satisfaccion a los clientes

PROCESOS DE OPERACIONALES

COMERCIALIZACION PRODUCCION VENTAS
Trabajo de agente eAlmacenamiento de *Gestidn de Calidad
aduanero mercaderia eGarantia
eImportacién de 0 o - .
material de China y rganizaciony -Ser.wcno y segul'mlento
Taiwan manejo de inventarios || al cliente después de la

venta

PROCESOS DE APOYO

R.R.H.H FINANCIEROS SISTEMAS
eMejoras y capacitacion *Registro Contable por *Manejo de la pagina
al personal venta web
*Seguridad .-Reglstro. Contable por °Mf'=\nejo de refit.es

. importaciones sociales y publicidad
ocupacional
eGestion contable eControl de inventario

Figura 4. Mapa de procesos de la empresa

Elaborado por: Jorge Benalcazar
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1.2. Andlisis Externo

1.2.1. Anélisis PESTEL

En el analisis PESTEL se tocan puntos muy puntuales en cado uno de los factores externos
ya que al ser una importadora, hubo varios puntos que se tuvieron que llevar al pie de la
letra para que no haya ningun altercado que afecte al funcionamiento de la empresa, como
por ejemplo en el &ambito politico donde se encuentran las politicas gubernamentales como
la inscripcion de Registro Sanitario de Dispositivos Médicos, Productos Dentales y
Reactivos Bioquimicos de Diagndstico que es el principal requisito que pide la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria del Ecuador, un proceso que inicia
desde que se ingresa la solicitud por Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE) y se debe
cumplir con todos los requisitos desde los registros sanitarios, los documentos del titular
del registro, los documentos del fabricante del producto y la documentacion Técnica, entre
muchos otros requerimientos que son solicitados por varias entidades, pero también hay
resoluciones que se deben tener en cuenta ya que suelen agilizar los procesos de
importacion como la del ARCSA de 026-2016 que resuelve expedir la normativa técnica
sanitaria sustitutiva para el registro sanitario y control de dispositivos médicos de uso
humano, y de los establecimientos en donde se fabrican, importan, dispensan, expenden y
comercializan, esta resolucion ha facilitado mucho el proceso de importacion de los
equipos médicos ya que se convierte en una guia donde te indica paso a paso todos los

requisitos que son necesarios para realizar las importaciones.

Para el resto de los factores se debe tomar en cuenta que a pesar de que este tipo de
dispositivos médicos mantengan arancel cero, la partida arancelaria 9018.19 que
especifica que son los aparatos de electrodiagnéstico, incluido los aparatos para
exploracién funcional o para Vvigilancia de parametros fisiologicos (exc.

electrocardidgrafos, aparatos de diagnéstico por exploracion ultrasonica ""'scanners™,
aparatos de diagnostico de visualizacion por o de resonancia magnética y aparatos de
centellografia)" el cual permitira realizar todos los analisis no solo de esta estrategia, sino

también en la investigacion de mercados con herramientas aplicadas y usadas a lo largo
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de la carrera de Negocios Internacionales como COFACE, Market Access Map, Trade
Map, GlobalTrade, etc.

En el ambito econdmico se comenzo por la recopilacion de datos de los paises de donde
se analiza a nivel global el nivel de importaciones que ha tenido Ecuador donde registra
casi 600 mil dolares sobre los equipos médicos en general que se mencionan en la
subpartida 9018.19 que a través de Trade Map se concluye que los 4 principales paises de
donde Ecuador ha importado en mayor cantidad es de China, Estados Unidos de América,
Jap6én y Alemania, en el cual consta y lidera el principal pais de donde la empresa
IMPRAVE ha importado la mayoria de sus insumos médicos que ha permitido tener
estabilidad al momento de las negociaciones ya que se realizan movimientos frecuentes
de estos equipos médicos no solo con esta importadora, si no con varias empresas del
Ecuador. Otro de los motivos por el cual China se ha convertido en el proveedor mas
codiciado de este tipo de productos es por los buenos precios que manejan y el nivel de
estabilidad econdmica que mantiene este pais que siempre esta en crecimiento econémico
segun Xi Jinping, secretario general del Comité Central del Partido Comunista de China
quien afirmé que la economia del pais es prometedora y tiene el potencial para mantener
un desarrollo estable a largo plazo, alcanzando los estandares actuales de los paises de
ingresos altos para el final del 2025, asi como duplicar su volumen econdémico total o el
ingreso per capita para 2035 (Jinping, 2020).

Los aspectos sociales de este analisis demuestran el crecimiento de demanda de este tipo
de productos que se ha dado no solo en la ciudad, sino también en el pais ya que Ecuador
tiene un promedio de 23,44 médicos por cada diez mil habitantes de los cuales se han
contabilizado segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos casi 2500 médicos en la
ciudad el Distrito Metropolitano de Quito que es a donde se enfoca el proyecto, como se
ha dado a conocer el litotriptor esta enfocado al control y mejora de los “calculos™ que se
forman en los rifiones, problema que se produce cuando la cantidad de sustancias que
forman cristales, como el calcio, el oxalato y el acido urico, en la orina es mayor de la que
pueden diluir los liquidos presentes en esta, que por lo general se debe a causas

relacionadas a diabetes mellitus, el 25% a causas como hipertension arterial y el 20 % a
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glomerulopatias lo cual ha dado como resultado que a escala mundial, uno de cada 10

adultos padece de alguna enfermedad renal cronica.

En nifios se han identificado de 10 a 15 casos nuevos por cada millon de habitantes y 60
con enfermedades renales prevalentes. En Ecuador se registran entre 55 y 60
diagnosticos por cada millon de habitantes menores de 18 afios. (Ministerio de Salud,
2022). Estos casos se han ido apreciando como el continuo aumento de estos problemas

renales ha aumentado la necesidad de adquirir o rentar este insumo médico.

IMPRAVE dentro del ambito social siempre ha tenido como prioridad la satisfaccion
del cliente ya que los buenos comentarios y recomendaciones que ha recibido la empresa

han sido lo que ha ayudado a que se vuelva reconocida.

En los aspectos tecnoldgicos se ha analizado el continuo funcionamiento de la empresa y
se ha demostrado sus cambios y mejoras tecnoldgicas en todos los aspectos logisticos que
manejan, como la base de datos que se utiliza para la administracion de equipos médicos
que se importan y se venden, hasta las mejoras en la parte de publicidad digital que maneja
la importadora la cual ha ido captando més la atencion con estrategias de marketing que
fueron llevadas a cabo en la parte de redes sociales y la pagina web de la empresa. A
continuacion, se detallaran un poco los factores que se planea mejorar y desarrollar junto
con IMPRAVE, empezando desde las redes sociales que “en la era de la Sociedad de la
Informacion, el ahorro de costes, el aumento de la productividad, la mejora de la calidad
de la prestacion de servicios y una mayor fidelizacion de los clientes, son los principales
motivos que fomentan en las empresas e instituciones la adopcion creciente de la
prestacidn electrénica de servicios, gracias a la tecnologia en Internet” (J.E, 2005) donde
se evidencia esto es en la red social que més se ha viralizado no solo para socializar, sino
también para publicidad que es Instagram, IMPRAVE comenzd a promocionarse en esta
pagina en julio del 2021 ya que se comenzo a presenciar el uso de estos medios digitales
para la promocién de la pagina y llegar a mas clientes pero no se obtenian resultados tan

eficientes porque faltaba un poco de mantenimiento y factores llamativos en la pagina.

En el aspecto ecologico se fortalecieron los protocolos en caso de riesgos naturales que se

manejan en donde se almacenan los productos importados por IMPRAVE y siempre se
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han preservado las normas de reciclaje dentro de la empresa como ahorro de luz, agua,

hojas recicladas, etc.

Dentro del &mbito legal se manejan varias leyes, reglamentos o protocolos que se han
cumplido para no tener inconvenientes al momento de realizar las importaciones o ventas
como, por ejemplo, para la importacion de los productos la empresa se ha basado
principalmente en la Resolucion N°59 del COMEX la cual se reforma integramente el
Arancel Nacional de Importaciones de conformidad con el Anexo 1 de la presente
Resolucion. En lo posterior, este instrumento se denominara Arancel del Ecuador y se
establece el arancel 0 para los productos que son importados por IMPRAVE, otros
aspectos que se han cumplido son los protocolos aduaneros de importacion establecidos
por SENAE el cual también forjo el Codigo de Aduanas en donde constan los

procedimientos a seguir para realizar importaciones de insumos médicos.
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Figura 5. Andlisis Pestel de la empresa

Elaborado por: Jorge Benalcazar
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1.2.2. Cinco fuerzas de Porter

1. Poder de negociacion de los clientes, para satisfacer al cliente en este aspecto se
realizaron varias estrategias en base a obtener la satisfaccion de los consumidores, en
donde se ofrecieron varias facilidades al momento de mantener una negociacion,
empezando desde el trato que el personal de la empresa le da al cliente cuando requiere
informacion de algun articulo o cualquier inquietud que tenga hasta los métodos de pago,
facturacion, envio del producto, explicaciones de los beneficios que obtendra al hacer
negocios con IMPRAVE como las buenas garantias que maneja en la mayoria de sus
productos, incluyendo el litotriptor que es mejor conocido por los clientes como el laser
de holmium que tiene una garantia de 2 afios lo cual es algo que hace mas llamativo el
producto hacia el cliente, a mas de la implementacion de estrategias de marketing que
aumentaran y llamaran la atencion de nuevos consumidores, una de ellas seré la reduccion
de precios del producto al momento de realizar ofertas 0 combos donde salga mas
econdmica la compra para el cliente, también se buscara mejorar en los canales de venta
y aumentar la inversion en marketing y publicidad.

2. Poder de negociacion de los proveedores, este punto es fundamental para IMPRAVE
ya que se podra aprovecharlo al maximo debido a que mantiene una buena relacién con
los proveedores lo cual ha permitido que en varias ocasiones se den variaciones de precios
a favor de la empresa y otros movimientos en la parte logistica de cuando se importan los
insumos medicos y otro objetivo de la importadora es tratar de buscar méas proveedores
para aumentar el poder de negociacion al momento de socializar con mas de ellos, esto se
lograra a través de la aplicacion de estrategias para lograr establecer alianzas a largo plazo
con los proveedores o en un futuro que se dé la posibilidad de solo importar la materia
prima y ensamblar todo en IMPRAVE, lo cual sera algo complicado pero no imposible.
Hasta el momento la importadora tiene dos proveedores fijos, con los cuales ya han
mantenido negocios por casi 2 afios y se los encontro a través de internet, se trata de Potent
gue es una empresa china que se dedica a la venta de insumos médicos a varios paises del
mundo la cual ha ido adaptando sus formas de llegar a los clientes a través de la creacion
de paginas web enfocadas en el pais en el que esperan conseguir buenos resultados, en

este caso la importadora los ubico por una pagina de Estados Unidos donde se contactaron
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por primera vez con estos proveedores y se concretaron las primeras ventas las cuales
generaron como resultado que Potent creard una pagina web enfocada en Ecuador donde
se facilita mucho los catdlogos 0 comunicaciones que se quieran tener con esta empresa,
sin embargo el Gerente general de IMPRAVE afirma que hoy en dia toda negociacién o
compra que se realiza a estos proveedores es por medio de la red social WhatsApp en
donde se resuelve cualquier requerimiento con velocidad y se obtienen especificaciones
de cualquier producto a importar que se haya identificado en el catalogo el cual también
suele ser enviado por este medio . Por otro lado, esta ADVIN la cual se la identifico por
primera vez por una recomendacién de un médico que pide sus insumos médicos a través
de esta pagina en donde de igual manera se comenzd a tener las primeras conversaciones
con los proveedores por medio de WhatsApp y poco a poco se establecié esta red social
como medio de comunicacion para concretar los negocios que sean requeridos para tener
la mercancia que los clientes requieran.

3. Amenaza de nuevos competidores entrantes, por el momento IMPRAVE ha tenido la
ventaja de no tener mucha competencia nueva en el mercado, sin embargo, con el continuo
crecimiento de la necesidad de este tipo de articulos en el Distrito Metropolitano de Quito,
poco a poco habra nuevos competidores que busquen apoderarse del mercado, donde se
ha idealizado un plan de contingencia para cuando suceda, en donde se propuso crear un
capital para inversiones y recibir ingresos externos para la empresa, planes de publicidad
de diferenciacion del producto presentando su calidad y sus buenos precios, hacer mas
conocida la marca IMPRAVE y que se haga todo lo posible para ganar la confianza de los
clientes quienes a través de sus recomendaciones haran que esta empresa se convierta en
la favorita en el mercado.

A pesar de que IMPRAVE ya tiene establecidos proveedores fijos, se realizé la busqueda
de nuevos y se han encontrado varias alternativas como We Doctor, una empresa de China
que igual ha empezado a exportar a paises de América desde el 2021, o Chongging
Shanwaishan Sciencetechnology COLTD que es una empresa China que también realiza
la fabricacion de muchos insumos médicos que se ofrecen en el catalogo de IMPRAVE a
precios muy similares a los de los proveedores actuales, sin embargo el proceso inicial
seria un poco mas largo ya que aun no realizan sus primera exportaciones hacia el

continente americano pero una vez realizada la primera exportacion hacia Ecuador, todo
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el proceso se agilizara proporcionando asi una relacion estable con un posible nuevo

proveedor.

4. Amenaza de nuevos productos sustitutivos, en este aspecto la importadora ha manejado
una estrategia la cual consiste en siempre estar actualizando su catalogo con respecto a
los productos que salen a la venta por parte de los proveedores como por ejemplo, los
litotriptores que se solian importar eran maquinas que emitian electrochoques a través de
pegatinas que se adherian al cuerpo en la zona afectada, estos fueron los primeros
litotriptores que IMPRAVE import6, sin embargo, los proveedores comenzaron a vender
litotriptores nuevos y mas modernos, como uno de los méas modernos que actualmente estéa
en el catalogo de la importadora para la venta o alquiler que es el laser de holmium que
tienen la misma funcionalidad pero es mas efectivo y seguro ya que funciona con laser,
asi al igual que este insumo médico la empresa trata de mantenerse siempre con lo Gltimo

en tecnologia para evitar este tipo de amenazas.

5. Rivalidad entre los competidores, los competidores estan muy bien posicionados, es por
eso que se debera tomar acciones que hagan que IMPRAVE se posicione como lider en el
mercado como mejorar las inversiones de la empresa en tecnologia y marketing, buscar
mas proveedores que ofrezcan mayor calidad y a menor precio, rebajar costos fijos de la
empresa para crear nuevas ofertas de precios para llamar mas la atencion de los clientes,
mejorar la experiencia del cliente en el proceso de adquirir uno de los productos que brinda
IMPRAVE para que haya motivos por los cuales conviertan a esta importadora como sus
unicos proveedores y en casos extremos buscar asociaciones con otras organizaciones con

el mismo objetivo.

Aqui se han identificado los dos principales rivales que existen en este mercado
RomacMedical, una empresa ubicada en el norte de Quito una empresa que ha ganado su
fuerza en el mercado por el tiempo que ya lleva en el mismo, ademas de ser muy
reconocido por médicos particulares, ha realizado varios convenios con hospitales y
clinicas que es lo que IMPRAVE ha ido realizando desde inicios del 2022 para ganar
mucho mas mercado, sin embargo esta empresa que ya lleva mucho tiempo en el mercado
no se ha mantenido actualizada con respecto a la necesidad de sus clientes y de igual

manera en su marketing digital no se han detectado avances, es decir que su pagina web
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es un poco lenta, antigua y mal organizada. Los precios altos que mantiene esta empresa
en sus catalogos han sido usados como un punto a favor lo cual permitird a IMPRAVE
que se posicione de una manera mucho mas rapida por tener los mejores precios en el

mercado.

Por otro lado, esta LITOLASER S.A. una empresa que de igual manera se dedica a la
venta de insumos médicos a nivel nacional la cual se ha especializado y enfocado en
urologia ubicada en el sur de quito, entre El Pintado y la Biloxi, constituida y aprobada
legalmente ante la Superintendencia de compafiias el 25 de abril del 2011, es decir que ya
va mas de 10 afios en este mercado de venta de insumos médicos, se estima que esta
empresa tenga margenes de ganancias muy altos ya que los productos que ofrecen no son

de tan buena calidad y los venden a precios altos lo cual les podria perjudicar en un futuro.

1.2.3. Analisis FODA

Dentro del andlisis FODA de la empresa IMPRAVE, se encuentran sus fortalezas en
donde se puede encontrar la calidad de los productos que mantiene esta importadora ya
que nunca han tenido problemas con los articulos que se importan debido a que casi no se
han registrado productos defectuosos o con fallas de origen, lo cual significa que los
productos que recibe el cliente tienen muy poca probabilidad de que se dafien o que se
averien con golpes pequefios ya que garantizan al cliente que el insumo médico durarg, el
no tener deudas también es otra fortaleza de la empresa ya que se puede solicitar un capital
para cualquier tipo de emergencia o inversion que la empresa vea necesaria, el personal
que trabaja en la compafiia al ser los mismos con los cuales inicio la empresa, ya han
obtenido la experiencia necesaria para conocer y manejar bien sus labores, a mas de recibir
continuas charlas y capacitaciones por parte del gerente para que la compafiia funcione de
mejor manera dia a dia, IMPRAVE también busca llegar a tener el liderazgo en el mercado
es decir, ser los mejores y la importadora con mas ventas realizadas en el Distrito
Metropolitano de Quito, otra fortaleza que se maneja en la importadora es el catadlogo

virtual que se encuentra en su pagina web, en donde se encuentra informacion a detalle de
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cada insumo que se vende y también su garantia, otro punto a favor son los precios
accesibles por lo cual la empresa ha sido la favorita de varios de sus clientes junto al
servicio de entrega a domicilio que se incorpor6 en el 2020 lo cual ha generado mayor
satisfaccion y facilidades para los clientes al momento de recibir el producto que
adquirieron, otro punto que hace que esta compariia se diferencie de la competencia es el
servicio técnico que brinda en algunos de los productos que estan a la venta, en caso de
que cubra su garantia o también se puede realizar mantenimientos o reparaciones al equipo
médico como trabajo externo y para finalizar este aspecto de las fortalezas de la empresa
con un dato que el gerente considera fundamental, que se refiere a los proveedores
confiables que ha llegado a tener con los cuales ya va cerca de 2 afios realizando estas

importaciones sin complicaciones.

En las oportunidades se encuentran varios puntos interesantes que han permitido que
IMPRAVE se posicioné en donde esta e incluso que siga creciendo como empresa, por
ejemplo, no hay mucha competencia en varios productos que se ofrecen y la mayoria que
se dedica a esto por lo general tienen precios mucho mas altos que los que se manejan en
esta importadora, también se encuentra un mercado potencial ya que como vivimos en
varios analisis a lo largo de este proyecto, al menos en el caso de los litrotriptores es un
producto que cada vez se requiere méas debido a los varios casos que se presentan no solo
en la ciudad, sino a nivel mundial asi que siempre habra la necesidad de usar este tipo de
insumo médico para evitar complicaciones en las vidas de muchas personas. El
compromiso de cada uno de los trabajadores de la empresa ha permitido que esté en
continuo crecimiento ya que siempre estdn muy motivados y buscando clientes nuevos,
otro punto a favor es la flexibilidad que mantiene la empresa al momento de tener

negociaciones con los clientes lo cual ha permitido concretar muchas ventas.

Esta empresa se ha vuelto muy reconocida por los buenos precios y los productos de alta
calidad que importan lo cual serd un punto a favor ya que como se ha podido apreciar
desde que inicié la pandemia, el crecimiento del cuidado de la salud ha aumentado mucho,
asi que seguird creciendo la necesidad de adquirir los equipos médicos que ofrece
IMPRAVE.
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En la parte de las debilidades se han tomado puntos en los cuales la empresa no ha hecho
muy bien las cosas como no medir las inversiones o malas inversiones, no ser reconocidos
como una empresa con el potencial y no es la primera opcién de los consumidores debido
a que aun no se ha vuelto tan conocidos como la empresa aspira, no se tiene tanta
experiencia en el mercado como otros importadores, hay escases en canales comerciales,
no se cuentan con las suficientes estrategias de mercadeo, el personal no maneja ningun
tipo de certificacion para importaciones, no se han optimizado los recursos financieros,
no hay muchos datos estadisticos de como la empresa ha ido aumentando o disminuyendo
sus ventas para ver en donde se puede mejorar, no existia mucha fuerza de publicidad para
generar mas ventas lo cual se logré mejorar un poco con las plataformas digitales. Las
amenazas gue se encontraron para esta importadora son un posible cambio o creacion de
leyes que atenten a la importacion de mercaderia, nuevos certificados o permisos para
importar que puedan ser requeridos en cualquier momento, que se desate la competencia
y se tenga que replantear las estrategias para conseguir liderar las ventas de estos
productos en el mercado y finalmente una amenaza que no solo atenta a esta importadora,
sino a toda empresa que comercialice productos es la situacion econdémica que tiene el
pais ya que por méas que la economia ecuatoriana se trata de recuperar, en el segundo
trimestre de 2021 se registré un crecimiento interanual del 8.4%. El progreso es sustancial
si se considera que un afo atras, al segundo trimestre de 2020 el PIB se desplomo en -
12.8%, siendo este el periodo mas critico para la economia ecuatoriana debido a la
pandemia. (FCD, 2021).
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2. INVESTIGACION DE MERCADOS

En este capitulo se llevara a cabo toda la investigacion necesaria sobre la empresa,
orientandolo de una manera en la que se logre conocer mas de cerca la funcionalidad y
servicios que ofrece esta importadora, asi como la percepcion de sus clientes. Se

ahondara y reunira la informacion requerida de las fuentes primarias.

2.1.Entrevistas

2.1.1. Entrevista a Gerente General

La primera entrevista que se llevo a cabo fue dirigida hacia el Gerente General de la
empresa el dia jueves 26 de mayo del 2022, quien ha colaborado a lo largo de este
proyecto con informacion crucial para que se pueda realizarlo y con su debida
autorizacion se procedio a una serie de preguntas que fueron de manera verbal y grabadas
para guardar y analizar la informacion y datos obtenidos. La grabacién fisica se la

encuentra en el apartado de anexos.

Aqui se presentan las interrogantes, seguidas de un analisis de acorde a las respuestas

que brinda el Dr. Sebastian Ramos.

En la primera pregunta de la entrevista se consulto sobre el manejo de la importadora, a
través de preguntas muy puntuales como: ¢ Que fue lo que lo motivo a fundar la empresa?
y ¢Cémo ha sido la experiencia controlando y manejando IMPRAVE como Gerente
mientras se encarga también de la parte logistica para adentrarte en el mercado de las

importaciones?

En este momento el Doctor menciona que al inicio fue dificil porque no conocia mucho

el mundo del comercio exterior y como funcionaba el arte de la compra y venta a nivel

internacional pero después fue auto educandose en su tiempo libre hasta conocer méas

del tema, saco su firma digital la cual es uno de los requisitos fundamentales para
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comenzar a importar o exportar y se enfocé mucho en los equipos médicos ya que la
mayoria de sus colegas son doctores muy buenos, quienes ahora también son sus clientes,
pero siempre que conversaba con ellos salia el tema de los altos precios de equipos
médicos aqui en el pais y algunos de ellos comentaban que para abrir sus consultorios,
trajeron sus equipos de otros paises como Estados Unidos, Colombia y entre otros paises,
en ese punto fue donde al Dr. Sebastian Ramos le nacié la idea de investigar en donde
estos equipos se los puede conseguir de buena calidad y a buenos precios. A base de esto
investigd que los productos potenciales estaban en el continente asiatico, desde ahi
comenzo a revisar y cumplir con los requisitos para poder importar y fundé IMPRAVE,
algo que empezo con las ventas de los productos solo a sus colegas y poco a poco se dio
cuenta del potencial que tenia este proceso de compra y venta asi que decidié hacerla
una empresa legal con ruc y una oficina. Otra pregunta que se realizé fue si es qué el
conocia cudl es el entorno en el Ecuador de la cantidad de importaciones de litotriptores
o el nivel de competencia que hay con respecto a este equipo ya que, al no tener un
cédigo arancelario especifico, no se ha podido obtener datos exactos. Entonces él
menciond que no ha estado revisando los competidores existentes, pero en Quito sabe
que la competencia 0 empresas que suelen ofrecer litotriptores son muy pocas, maximo
puede haber 3 locales en donde se puede realizar la compra de este equipo ya que por lo
general solo lo manejan hospitales pablicos y privados que suelen alquilarlos a doctores

particulares para que lo usen con pacientes privados.

Otra pregunta que se realizo con respecto a los proveedores fue que cémo los conocio y
que ventajas o beneficios han sido ofrecidos. EI comentaba que, en cuanto a los
beneficios, el que mas le gustaba y generaba mucha confianza a la hora de negociar o
adquirir productos de los proveedores a mas de la garantia que recibe, es que siempre se
han mostrado muy abiertos hacia cualquier tipo de duda o inconveniente que se ha tenido
y ayudan en todo lo que pueden para concretar el negocio, los cuales los conocié a través
de internet y ahora manejan todas las conversaciones a través de WhatsApp. Otra
pregunta que se realiz6 en cuanto a la experiencia que ha obtenido en esta empresa fue:
¢Qué tipo de clientes maneja IMPRAVE? La respuesta me llamo mucho la atencion
porque dijo que cuando inicid, la mayoria de los clientes solo eran médicos particulares,

por lo general colegas de su universidad, pero ahora ya se ha cubierto un mercado mucho
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mas grande desde personas particulares, doctores, dentistas, hasta llegar a ventas y
alquileres de insumos médicos a hospitales privados. La interrogante numero 4 fue que
si él creia que otros posibles clientes prefieran rentar litotriptores a hospitales que
comprarlos o rentarlos a IMPRAVE por la calidad del equipo. Y dijo que si, porque hay
muchos casos en donde los urélogos prefieren rentar en el hospital ya que por lo general
lo usan ahi mismo y sienten la seguridad de estar trabajando en un hospital, pero por lo
general se da esto porque no conocen los beneficios y garantia que da IMPRAVE e
incluso el precio es mucho mas econémico a lo que cobra un hospital, y que su empresa
siempre busca manejar los equipos mas modernos posibles. Otra interrogante que se
realizo fue con respecto a si habia algin plus de su empresa para los clientes que llegan
a pedir informacién sobre algun producto, donde explico que el factor fundamental que
maneja IMPRAVE al inicio de cualquier negociacion o interaccion con el cliente es el
buen trato que se ofrece y la amabilidad que se debe demostrar para resaltar que no son
una importadora de bajo nivel, después se envia el catdlogo donde ya puede apreciar la
garantia que se brinda en cada uno de los insumos médicos y la calidad que se maneja,
a mas de los excelentes precios. Se consulté sobre su estado de conformidad con los
insumos medicos que sus proveedores ofrecen o si se siente inconforme con alguno de
ellos, sin embargo, él dijo que a mas de tener contacto con varios proveedores en el
continente asiatico y siempre estar en continua busqueda para tratar de conseguir lo
mejor y a buen precio, con los proveedores actuales nunca se han producido
inconvenientes hasta la fecha. También se realizd una consulta sobre si ha recibido
sugerencias sobre buscar otros proveedores en algun pais en especifico, pero afirmé que
no han recibido ninguna recomendacion con respecto a este tema, ya que los clientes
siempre estan conformes con la calidad de los productos, pero ha habido casos en los
que piden articulos que no maneja en su empresa y eso lo incita a buscar nuevos
proveedores para obtener mas mercancia. Después se realizé una consulta sobre el tipo
de ofertas que suele ofrecer a los consumidores con respecto a sus equipos médicos y
especificamente en litotriptores y €l dijo que en IMPRAVE se manejan varios tipos de
promociones cuando se quiere liquidar los insumos faltantes, donde se ofrecen
descuentos y combos a los consumidores, en esos combos incluye al litotriptor pero solo

de alquiler, en conjunto con otros insumos que sirven para tratamientos renales. En
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cuanto a los aspectos politicos que podrian afectar a la comercializacion de este producto
se consulto que si el cree que la situacion politica del pais pueda afectar a las actividades
que realiza la empresa. El respondié diciendo que los aspectos politicos del pais siempre
pueden llegar a influir en la principal actividad de IMPRAVE que es la importacion de
insumos médicos lo cual tiene mucho que ver con aranceles y requerimientos que son
establecidos por el estado que en cualquier momento pueden reformar las leyes e
imposibilitar que se siga haciendo actividades de importacion lo cual podria suceder en
cualquier momento y por eso en la importadora se han ido creando planes de
contingencia con un capital de la empresa en caso de que se llegue a imposibilitar la
obtencion de productos por motivos politicos del pais lo cual detendria el
funcionamiento de la empresa. Por lo cual se plante6 una pregunta con respecto al ambito
legal, en donde se consulto si es que en IMPRAVE maneja o tiene alguna una institucion
juridica que los respalde en caso de cualquier inconveniente legal que tenga la empresa
y me menciond que nunca se ha tenido la necesidad de requerir a la parte legal en la
empresa, ni si quiera con respecto a problemas con la garantia de los equipos médicos
que mantiene IMPRAVE ya que esta claramente establecido en la pagina web y al
momento de realizar la compra, el cliente recibe las instrucciones y especificaciones de
lo que cubre la garantia, pero cuando se fundé la empresa si trabajé con un profesional
en ese aspecto por algunos documentos legales que fueron requeridos y en caso de

cualquier percance recurrird a él ya que mantienen una buena relacion.

Con respecto a la pandemia que se dio por el COVID-19, se consulté si afecto de alguna
manera a la empresa y el menciond que en la parte comercial, no se presentd ninguna
perdida o aspectos negativos ya que IMPRAVE comenz6 sus actividades casi a la par
del inicio de la pandemia asi que recién se estaba dando a conocer su empresa en el
mercado y ganando clientes, pero si registro un poco de gastos que no estaban previstos
cuando los embarcamientos quedaron atorados por casi una semana en marzo del 2021
lo cual retrasé la llegada de unos equipos médicos que se habian pedido y se tuvo que
pagar casi el doble por la espera, sin embargo no eran valores muy significantes ya que
solo fueron un par de paquetes. También se pregunté sobre la implementacion de alguna
estrategia durante la pandemia para mejorar 0 ganar mas clientes y si se obtuvo

resultados positivos para la empresa, €l dijo que como se pudo contemplar en el 2020, la
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pandemia obligd a varias empresas a que implementen el sistema de entregas a
domicilio, en donde IMPRAVE no se quedo atras y como también se habian paralizado
por un corto periodo de tiempo los procesos de importacién, se busco tratar de vender
todo lo que tenian en stock para realizar nuevas importaciones con nuevos proveedores
que habia conocido en ese tiempo a través de internet asi que promocionaron la opcion
de entregar los productos a domicilio lo cual si ayudé aumentar las ventas y eso trajo
aspectos positivos para la empresa, por ende se tomd la decisién de mantenerlo asi hasta
la actualidad. Se realiz6 una pregunta para saber si tenia algin plan de contingencia en
caso de que algun litotriptor presente una falla técnica o si cuenta con el personal
calificado para brindar servicio técnico al insumo médico. El respondio diciendo que en
IMPRAVE se cuenta con un técnico especializado en casi todos los equipos medicos que
hay en los catalogos lo cual ha facilitado mucho el servicio técnico no solo en los equipos
que se mantienen en el almacén, porque la persona de servicio técnico también ha
brindado soporte a clientes por su cuenta. Otra duda con respecto a la empresa fue que
cuéles son las oportunidades de mejora que tiene IMPRAVE, donde el Dr. Ramos dijo
que esta empresa va creciendo cada dia més, gracias a varias estrategias como las de
redes sociales las cuales tuvieron un fuerte impacto hacia los consumidores gracias a que
se fueron empezando aplicar estrategias de marketing propuestas al inicio de este
proyecto y también estrategias en donde se han formado alianzas con varios doctores,
que por lo general tienen sus consultorios privados que ya los han fichado como sus
principales proveedores de varios insumos médicos, asi como con los litotriptores donde
ya varios hospitales recurren solo a IMPRAVE para su alquiler o adquisicion. Para
finalizar se consult6 sobre cuéles son sus planes para seguir expandiéndose en un futuro
y comentaba que lo ideal seria buscar una expansion a nivel nacional, buscar mercados
en ciudades donde pueda existir mucha demanda como Guayaquil o Cuenca que son
ciudades grandes, en donde podrian existir clientes potenciales que requieran de sus

productos de calidad y excelentes precios.
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2.1.2. Entrevista a Técnico

Para una buena recopilacion de datos inicial, también se realizé una breve entrevista al
técnico encargado del mantenimiento o control de la mayoria de los insumos médicos
importados por IMPRAVE. La grabacion de esta entrevista se encuentra en el apartado

de anexos.

Se empez6 consultando sobre su vida laboral, hablando sobre cuantos afios de
experiencia tiene con este tipo de insumos médicos y cuanto tiempo lleva laborando en
la empresa, donde el menciono que ya lleva casi 10 afios en la parte de servicio técnico
no solo en esos equipos médicos ya que ha trabajado arreglando muchos tipos de
maquinas a lo largo de su vida, como lavadoras, secadoras, calefones, refrigeradoras,
televisores, entre otras maquinas; pero a mediados del 2018 lo llamaron de un hospital
publico en Manta en donde se habian averiado unas maquinas totalmente nuevas porque
parece que al momento de movilizarlas al hospital sufrieron golpes que alteraron un poco
la parte operativa de las mismas, ahi fue donde el empez6 a revisar el manual de
funcionamiento de estos aparatos y le llamé mucho la atencion de su funcionamiento,
después de eso se auto educé en los equipos médicos y comenzé a hacer trabajos a
doctores y en un par de hospitales. A finales del 2020 Sebastian (Gerente General de
IMPRAVE) lo contacté por teléfono ya que al parecer alguien le habia recomendado su
servicio y ahi se conocieron, le cont6 de su plan con la empresa y le ofrecié quedarse
como técnico fijo y ya va un afio y medio laborando en IMPRAVE, es decir casi desde
el inicio de la empresa. En cuanto a los clientes se pregunto si suele hacer algo para que
después de brindar sus servicios, ellos se sientan satisfechos y dijo que el siempre cuando
realiza ese tipo de trabajos ha aprendido que debe ser muy carismatico y respetuoso con
los clientes para que vean que van a recibir el servicio de una persona culta, en caso de
que la persona duefia del insumo médico que esté reparando se quede vigilandolo o
acompanfandolo, él explica poco a poco lo que va haciendo y ensefia cual fue el problema,
al momento de finalizar muestra que el producto queda en perfectas condiciones y lo
prueba al frente al cliente para que vea que quedo bien, después se retira y se despide de

una manera muy educada porque él cree que esas actitudes son las que agradan al cliente
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y lo mantienen satisfecho. Se consultd que en el caso de los litotriptores ¢ Cuales son los
problemas mas comunes por los cuales los clientes suelen necesitar de su servicio? Y él
dijo que en ese tipo de maquinas solo lo han llamado un par de veces porque no suelen
reportar muchos problemas o dafios, una fue porgque un botén se habia desconectado de
la placay solo tuvo que abrir lamaquina y volver a reconectarlo, y otra fue por un cambio
de una pieza que se habia quemado porque habian dejado la maquina prendida toda la
noche y una pieza se sobrecalenté mucho y dejo de funcionar. Después se consulté sobre
qué es lo més complicado al momento de realizar una reparacion en alguna maquina y
menciond que lo mas dificil es encontrar donde esta el problema o dependiendo del
insumo médico porque hay unos que suelen tener el mismo problema y ya es mas facil
de identificarlo, pero en otras maquinas se debe buscar cuidadosamente dénde es la
averia y en algunos casos las reparaciones suelen ser dificiles y demorosas cuando se
presentan problemas de unir circuitos o fallas internas de las placas. Luego se consultd
si es que existe algun tipo de descuento o garantia con respecto al servicio que el ofrece
y dijo que la empresa en la mayoria de sus articulos incluye la garantia por un cierto
periodo de tiempo, como en los litotriptores suelen ser hasta de 2 afios y varia mucho de
acuerdo al articulo, en ese caso el repara las maquinas sin ningan tipo de cobro adicional
al cliente, pero en todas las ventas de las maquinas que suelen requerir de servicio
técnico, al momento de realizar la venta siempre se agrega su namero de celular por el
cual se suelen poner en contacto con él para resolver sus requerimientos o hasta dudas
del equipo. Para saber datos sobre la satisfaccion del cliente se consultd si ha recibido
quejas por parte del cliente cuando realiza mantenimientos o reparaciones de litotriptores
y dijo que en ese tipo de maquina no se le han presentado este tipo de inconvenientes ya
que la empresa solo vende equipos de calidad los cuales no suelen tener defectos ni
complicaciones, asi que casi siempre cuando la maquina da problemas es por algtn golpe
o dafio hecho por el cliente. Luego se indico que teniendo en cuenta que IMPRAVE ha
hecho ventas a personas y hospitales ¢ Quiénes son mas exigentes al momento de buscar
comprar un litotriptor? Pero dijo que no estaba muy seguro de las ventas de los
litotriptores porque que también se alquilan y es lo que por lo general genera clientes, y
los hospitales al momento de alquilarlo son muy cuidadosos ya que van a alquilar un

insumo médico para utilizarlo con varias personas y por ende siempre verifican y exigen
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que las maquinas estén funcionales al 100% antes de cancelar el valor econémico. Se
consulté que si creia que la garantia que ofrece IMPRAVE con respecto al servicio
técnico, hace que los clientes los escojan como principales proveedores y dijo que tenia
entendido que la garantia es un factor muy llamativo para cualquier consumidor ya que
garantiza que lo que se compré va a tener un tiempo de vida asegurado, mucho mas si
recibiras atencion de un profesional en caso de que deje de funcionar o presente errores
asi que el creé que es una fortaleza que maneja la empresa ya que convierte los productos
mas llamativos para los consumidores y gana la fidelidad de los clientes. En cuanto a la
competencia se preguntd si es que conoce alguna empresa 0 técnicos que sean
especializados en este tipo de insumos médicos que sean muy conocidos que sean
considerados competencia para el servicio que el realiza e indicé que tiene muchos
colegas que realizan ese tipo de trabajos a precios bajos, pero no son especializados en
los equipos médicos y al realizarlo de manera individual, sin representar o tener una
empresa que los respalde podrian ser competidores en una escala pequefia, al menos
cuando los articulos ya superen el tiempo de garantia, los consumidores suelen recurrir
a este tipo de técnicos por los precios, sin embargo, no te garantizan un buen trabajo pero
también menciond que conocia empresas que si respaldan a los técnicos, pero por lo
general se dedican ya a soporte técnico a maquinas enormes como de construccion,
ensambladoras o ese tipo de cosas lo cual solo deja como pequefios competidores a los
técnicos que trabajan de manera individual. Y para finalizar se consulté que como ve a
IMPRAVE en un futuro y que, si considera que seguira creciendo y ganando mas
clientes, él dijo que esta empresa tiene muchas ganas de crecer y la perseverancia que se
ve en Sebastian (Gerente General de IMPRAVE) hard que la empresa siempre siga
creciendo y se hara mas conocida no solo por la buena calidad de los productos que se

venden, si no por la buena logistica que se maneja de realizar ventas.

2.1.3. Entrevista a Cliente

Para una buena recopilacion de datos inicial, también se realizo una breve entrevista a

un cliente frecuente de la importadora IMPRAVE para saber cual es el punto de vista de
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un consumidor sobre la empresa. La encuesta fue hecha al Doctor Cordova, quien es un
urélogo muy conocido en la ciudad de Quito. Se comenzé preguntando que cual cree
que es la situacion actual del pais con respecto a la importacion de insumos médicos y
que tan dificil se ha vuelto conseguir este tipo de productos que los ha conseguido con
IMPRAVE vy dijo que no estaba muy bien informado con respecto a la informacion de
importaciones de este tipo de insumos, pero cree que es algo muy complicado de lograr
ya que no es muy comun conseguir ese tipo de insumos médicos en cualquier tienda en
la ciudad ya que por lo general solo los hospitales o en tiendas refundidas en las cuales
no hay mucha variedad pero se suelen encontrar este tipo de maquinas y el costo por
usarlas es extremadamente alto en comparacion de comprarlo o rentarlo con una
importadora como IMPRAVE. A continuacion se pregunt6 que teniendo en cuenta que
él fue uno de los clientes mas interesados en los litotriptores, cual creia que sean los
factores que puedan perjudicar el funcionamiento de esta maquina, en donde él, con
respecto a su Ultima adquisicion respondio diciendo que la maquina al funcionar con
laser, ya que el compro el modelo mas moderno que es el laser de holmium, se debe
tener mucho cuidado con mantenerlo prendido por mucho tiempo ya que por mas que
no se esté usando, sigue mantenido energia en su fuente de poder y electricidad que
producen que el laser funcione lo cual puede sobrecalentar el equipo y causar posibles
dafios o que la maquina comience a dar errores que suele ser lo mas comun cuando
manejas un equipo que funciona de esta manera. Otra consulta que se realizé fue con
respecto a qué es lo que mas le gusta del servicio que brinda IMPRAVE vy dijo que
gustaba mucho de la buena atencidn que recibe al momento de solicitar algin producto,
la rapidez con obtiene una respuesta y el servicio de garantia ya que esto asegura que lo
que esta comprando va a funcionar por un periodo de tiempo ya que es respaldado. Otra
duda que respondio, teniendo en cuenta que él ya ha tenido encuentros con el personal
de servicio técnico fue que si estaba satisfecho 0 no y respondio diciendo que si porque
se ve una actitud del personal técnico super buena, agradable, respetuosa y efectiva ya
que las veces que ha solicitado el servicio, siempre termina conforme por que quedan en
perfecto estado los equipos médicos. Con respecto a detalles del producto se preguntd
cudles son las cualidades que busca al adquirir un litotriptor nuevo y dijo que el factor

fundamental es la calidad del producto, revisarlo que el material no sea tan sensible o
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fragil y tienda a dafarse en cualquier momento, en el ambito de la calidad también entra
lo que es el funcionamiento ya que debe ser muy eficaz al ser una maquina que sera
usada en personas y el tiempo de vida que garantiza su proveedor. Se consultd si se
sentia conforme o si eran de su agrado las ofertas y descuentos dados por la empresa y
dijo que si porque las promociones que suele tener en IMPRAVE son muy buenas y mas
cuando realizan combos que resultan super econdmicos lo cual ha hecho que se
conviertan en su principal proveedor. Después se realizd una interrogante sobre qué es
lo méas importante para él que debe tener una importadora de este tipo de insumos
médicos y menciono que lo mas importante es contar con todos los permisos para obtener
estos equipos de otros paises y que garanticen la buena calidad de sus productos, asi
como tener a un experto en caso de alguna averia o dafios que pueda sufrir el equipo
médico. A continuacion, se realizaron preguntas sobre como fue que esta empresa llamé
su atencion y como se enter0 de la existencia de IMPRAVE, si hubo algun factor en
especifico o en que se fija cuando esta buscando una tienda de este tipo y mencioné que
los precios y su publicidad ya que si es una empresa que sabes que invierte en marketing
es muy probable que maneje de igual manera los productos que ofrece, es decir que, al
tener una buena imagen, gana la atencién y confianza del cliente. Después se preguntd
que a través de qué medio de comunicacion le gustaria recibir promociones o descuentos
de IMPRAVE y dijo que con las publicaciones que mantienen en su pagina de Instagram
y los catélogos que tienen en la pagina web es suficiente, aunque incluso por correo
electronico también podria ser una opcion ya que no es muy agradable que, de ser el
caso, estén llenando el celular de mensajes o fotos de estas promociones a no ser que
sean solicitadas. Para finalizar se preguntd si es que tenia algin comentario o
recomendacion que gustaria que IMPRAVE conozca o acate y dijo que deben seguir
adelante con el buen manejo de la empresa y la buena relacién que crean con el cliente,
es algo que haré que crezcan mucho y ain mas cuando se dé a conocer los buenos precios

y calidad de productos que manejan.
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2.2.0bservaciones

En esta parte de la investigacion se priorizé estudiar principalmente el proceso de
logistica que mantiene la importadora IMPRAVE en cuanto a sus importaciones, el
procedimiento al momento de empezar una negociacion y la gestion de bodegas donde

almacenan los articulos que llegan a la empresa y después son puestos a la venta.

2.2.1. Importaciones.

e Buscar el insumo médico que sea requerido o el equipo que algun cliente lo haya

solicitado bajo pedido.

Figura 7. Proceso de importaciones N°1
Fuente: IMPRAVE, 2022

o Contactar al proveedor y proceder a negociar precios.
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Figura 8. Proceso de importaciones N°2

Fuente: IMPRAVE, 2022

¢ Verificacion de requisitos y analisis de aranceles del articulo a importar.

e Registrar fechas de salida y llegada de la mercancia al pais

e Contratar transporte desde el puerto hasta el almacén de IMPRAVE, esta importadora

trabaja con DHL.
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"

Figura 9. Proceso de importaciones N°3
Fuente: IMPRAVE, 2022
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2.2.2. Gestion de bodegas

o Registro de inventario cada dos semanas.

e Proceso de etiquetamiento a cada insumo médico que llegue al local.

Potent s i

Figura 10. Proceso de Gestion de bodegas N°1
Fuente: IMPRAVE, 2022

Figura 11. Proceso de Gestion de bodegas N°2
Fuente: IMPRAVE, 2022
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e Registro de actividades de limpieza, donde se contabiliza el proceso de aseo que

reciben las instalaciones de IMPRAVE.

Figura 12. Proceso de Gestion de bodegas N°3
Fuente: IMPRAVE, 2022

e Organizacion y clasificacion de insumos médicos para un proceso agil y efectivo al

momento de realizar las ventas.

Figura 13. Proceso de Gestion de bodegas N°4
Fuente: IMPRAVE, 2022
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e Procesos estratégicos para equipos con mayor antigiiedad, donde se verifican los
articulos médicos que han estado por mas tiempo en el almacén y se proceden a

realizar las ofertas para que se vendan rapido

2.2.3. Negociaciones

¢ Inicio de la negociacion, este proceso empieza con el primer mensaje del posible

cliente en el cual pide cualquier tipo de informacion de algun producto del catalogo.

— S
4

Figura 14. Proceso de Negociaciones N°1
Fuente: IMPRAVE, 2022

e Ponerse en contacto con el consumidor con mucha empatia desde el primer mensaje
para que se sienta comodo y seguro.

e Exposicion del producto o productos de interés del consumidor en cuanto calidad,
garantia y precio.

e Encaso de que el cliente ya esté dispuesto a cancelar el producto, se procede a brindar
las opciones de envio del producto o se envia la direccion de la empresa y los horarios
en los cuales podria retirar su producto.

e Facturacion en caso de ser requerida por el cliente y finalizacion de la negociacion.
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2.3.Encuestas

En el siguiente método para la investigacion de mercados se lo realiz6 a través de
encuestas via internet que fueron aplicadas a los clientes de la empresa mediante la
plataforma de Google forms, la cual da acceso a diversas herramientas las cuales pueden
ser muy Utiles en el transcurso de la vida universitaria, una de las estrategias que sera de
gran ayuda en el proceso de tomar encuestas para nuestras diversas asignaturas”. (NUfiez,
2022)

2.3.1. Muestra para las encuestas

Para calcular la muestra para la encuesta N°1 se tomO en cuenta todos los
establecimientos médicos del Distrito metropolitano de Quito que podrian convertirse

en clientes de litotriptores importados por IMPRAVE.
Masquemedicos, 2022 (Buscador de Ur6logos en Quito)

Aqui se encuentran los doctores especializados en urologia que trabajan en el area de
salud en el Distrito Metropolitano de Quito, donde hubo un total de 76 posibles clientes.
(MasqueMedicos, 2022) los cuales estan distribuidos en centros de salud, consultorios
médicos, clinicas, hospitales publicos y privados.

Para continuar con el calculo de la muestra se seleccion6 un universo finito, es decir que

puede ser contabilizado para el estudio y analisis de datos.

NEZ * ZZ p.q.
Z=Nivel de confianza
N=Poblacién-Censo
p= Probabilidad a favor
g= Probabilidad en contra
e= error de estimacién
n= Tamano de la muestra

Figura 15. Formula para el calculo
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N=76

P =50%
q =50%
Z=196
e =5%
n=63,58

Después de aplicar la formula para el célculo del tamafio de la muestra de un universo
finito, se concluy6 que para esta encuesta es de 63,58, es decir que la encuesta debia ser
respondida por al menos 64 posibles clientes para que no haya margen de error, sin
embargo, tuvo mucho éxito y se alcanzo la respuesta por 71 posibles clientes lo cual

minimiza mucho mas el margen de error.

Para calcular la muestra para la encuesta N°2 se tomd en cuenta todos los clientes que

mantiene la empresa IMPRAVE que son 25.
N=25

P =50%

q=50%

Z=1,96

e =5%

n=18,89

Es decir que se requeria hacer la encuesta al menos a 19 clientes, pero se logré uno mas

que el propuesto para que haya un poco menos de margen de error.
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2.3.2. Desarrollo de encuestas

Esta primera encuesta busca encontrar y analizar las preferencias que tienen los urélogos
quienes son los posibles clientes de adquirir los litotriptores ya que ellos son quienes lo

manejan.

La segunda encuesta va dirigida a los clientes ya que se enfocard en obtener las
estadisticas del grado de satisfaccion que han tenido los clientes de IMPRAVE de

acuerdo con los servicios que ofrece la empresa.
ENCUESTA N°1

A continuacion, se presentaran los resultados de la primera encuesta que fue realizada a
los posibles clientes que tiene IMPRAVE para la venta de los litotriptores seguidas de
su analisis respectivo, el formato de las encuestas estara anexado en la parte de “Anexo-

A~

1. Lugar donde ejerce su profesion
@ Hospital Publico
@ Hospital Privado
Consultorio médico
@ Centro de Salud
_“\ @ Clinica

Figura 16. Lugar de trabajo de Urologos en Quito

71 respuestas

Fuentes: Encuestas, 2022

Aqui se puede apreciar que de los 71 posibles clientes que respondieron la encuesta, la
mayoria tienen su propio consultorio medico lo cual significa que trabajan por su propia

cuenta y se podria realizar el negocio directamente con ellos, seguidos de los hospitales
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publicos y privados con los cuales se complica un poco ya que habria varios
intermediaros de por medio para poder llegar a comercializar los productos, pero aun asi
se podria llegar a obtener convenios con estos mismos asi como se lo realizé con una

clinica en Cumbaya.

2. ¢En qué sector de Quito se encuentra ubicado su establecimiento?

® vale
@ HNorte
Centro-Norte
@ Centro
) o su

Figura 17. Ubicacion de consultorios de los Ur6logos en Quito

71 respuestas

Fuentes: Encuestas, 2022

Gracias a esta pregunta se pudo ubicar demograficamente donde se ubican la mayoria de
posibles nuevos clientes en la ciudad de Quito y se observa que la mayoria de estos
pertenecen a la parte del valle y esto se debe a la apertura de consultorios nuevos en esta
parte de la ciudad lo cual podria obligar a la empresa a crear estrategias para optimizar
recursos en cuanto a los envios que vallan hacia el valle y el sur ya que son los puntos

mas alejados a la empresa.
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3. ¢En cuadl de estas tiendas ha comprado o alquilado litotriptores?

71 respuestas

@ RomachMedical
® LITOLASER S.A
® IMPRAVE

@ Otros

A @ FarmaExpress

Figura 18. Tiendas de litotriptores en Quito

Fuentes: Encuestas, 2022

Aqui se pude apreciar los lugares en donde los posibles clientes ya han realizado compras
de este tipo de insumos médicos y se resalta mucho la empresa RomacMedical y
LITOLASER S.A. que como ya se habia comentado antes, estas empresas son las que
encabezan el mercado de este producto actualmente y la competencia mas fuerte que
tiene IMPRAVE.

4. ;Quétipo de litotriptores es de su preferencia?

71 respuestas

@ Electrohidraulicos
@ Electro - magnéticos
@ Piezoeléctricos

@ Electroconductivos
@ Todos

Figura 19. Preferencia de los Urdélogos en cuanto a los litotriptores

Fuentes: Encuestas, 2022



En esta pregunta se obtienen datos sobre cual es el tipo de litotriptor que tiene mas
demanda en el mercado lo cual permitird a IMPRAVE saber cuales son los tipos de
litotriptores que podrian llegar a venderse o alquilarse mas rapido por la cantidad de
consumidores que podrian estar interesados, como por ejemplo aqui se observa que los
gue mas demanda tiene son los electroconductivos pero un aspecto positivo de
IMPRAVE es que ofrece todos los tipos de litotriptores que el consumidor deseé bajo

pedido.

5. ¢Cada que periodo de tiempo alguno de sus pacientes requiere un tratamiento que |
se lleva a cabo con un litotriptor?

71 respuestas

® Almenosde 1a3almes
® Almenos de 4 a6 almes
Mas de 6 al mes

Figura 20. Procedimientos realizados con litotriptores al mes

Fuentes: Encuestas, 2022

En esta pregunta se obtiene la frecuencia con la que los posibles clientes suelen utilizar
este tipo de maquinas y se observa que no hay mucha frecuencia ya que mas de la mitad
solo la usa para de 1 a 3 procedimientos al mes, mientras que la otra gran parte llega a
tener como maximo 6 procedimientos lo cual permite que IMPRAVE pueda crear
estrategias para lograr abastecer toda la demanda existente.
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6. ;.Cual de estos servicios cree que es el mas servicial y requerido a la hora de |_|:|
adquirir un litotriptor?

71 respuestas

@ Capacitacién de como usarlo
@ Instalacicn

@ Mantenimiento

@ Facturacion

Figura 21. Servicios requeridos al adquirir un litotriptor

Fuentes: Encuestas, 2022

Aqui se puede observar que lo que mas les llama la atencidn a los consumidores es que
al momento de adquirir ya sea por compra o alquiler un litotriptor se dé una capacitacion
de como usar el equipo suponiendo que es para no provocar dafios o poder alterar la
maquina usandola de una manera erronea, lo cual es un beneficio para IMPRAVE ya

que ellos si brindan este servicio.

7. {Que beneficios le gustaria recibir al comprar un litotriptor? |D Copiar

71 respuestas

@ Garantia
@ Descuento en proxima compra
@ Promociones en mantenimientos

i

Figura 22. Beneficios al adquirir un litotriptor

Fuentes: Encuestas, 2022
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En la pregunta nimero 7 se obtienen el beneficio mas codiciado por los posibles clientes
y mas del 75% votaron por la garantia ya que tiene mucho sentido porque es lo Unico
que garantiza una vida util en un largo periodo de tiempo del litotriptor.

Preguntas Respuestas @ Configuracion

8. ;Cual es el principal parametro toma en cuenta para realizar la compra de un LD Copiar
litotriptor?

71 respuestas

@ Calidad

@ Precio
Mantenimiento

@ El mas modermno

@ Garantia

Figura 23. Parametros para adquirir un litotriptor

Fuentes: Encuestas, 2022

En la pregunta nimero 8 se pide a los posibles clientes que escojan que es en lo primero
que se fijan al momento de querer adquirir un litotriptor y se concluye en que lo mas
importante para ellos es la calidad, ya que es lo que va a garantizar que la maquina realice
los procedimientos de manera exitosa y también dieron mucha prioridad al precio ya que
hay clientes que por mas calidad que tenga el producto, no estaran dispuestos en

excederse con el pago.
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9. Al momento de recibir soporte técnico ;Que paréametro le parece mas importante |D Copiar
recibir por parte del técnico?

71 respuestas

® Nivel de preparacién del personal
@ Trato al cliente
@ Velocidad y efectividad

Figura 24. Parametros del personal técnico

Fuentes: Encuestas, 2022

En cuanto al soporte técnico también se consulté en que es lo que mas se debe enfocar
la empresa al momento de brindar este servicio y la mayoria escogié que debe haber
personal capacitado para realizarlo, ya que esto es algo fundamental al momento de
poner a alguien a reparar uno de los insumos médicos comercializados, asi que lo mas

aconsejable es tener siempre a la disposicién un técnico especializado en estos equipos.

10. A la hora de requerir un insumo medico ;A traves de que medio busca |D Copiar
informacion de alguno de ellos?

71 respuestas

@ Facebook Market
® Wercado Libre

@ Instagram

@ Buscador de Google

Figura 25. Buscador preferido de Ur6logos

Fuentes: Encuestas, 2022
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Esta pregunta es clave a la hora de aplicar estrategias para saber por medio de que canales
se debe comenzar a generar la publicidad para saber por donde se puede llegar mas
rapido al cliente y segln las respuestas de los posibles clientes, la mayoria de estos suelen
usar el buscador de Google e Instagram para buscar informacion sobre la venta de este
tipo de insumos médicos lo cual da un punto de partida para saber en donde se debe

enfocar la publicidad de los productos.

11. ;Qué le resulta mas Economico? LD Copiar

71 respuestas

@ Comprar un litotriptor

® Rentar las veces necesarias un
litotriptor

Figura 26. Preferencia de Urdélogos entre comprar o rentar

Fuentes: Encuestas, 2022

En la pregunta nimero 11 se consulta a los posibles clientes que en el caso de requerir
un litotriptor preferirian alquilarlo o comprarlo y aqui se aprecia que la mayoria de ellos
se preferirian alquilarlo lo cual significa que aumentard la demanda de alquiler de
litotriptores y que se deben hacer dos escenarios para las proyecciones basandose en las

ventas y alquileres.
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12.;Tiene alguna sugerencia o comentario que dejaria a la importadora IMPRAVE para que siga
mejorando y creciendo como empresa ya sea en cuanto al producto o la forma de manejar la
compania?

Darse a conocer un poco mas

Mejorar en posicionarse en mas paginas o lugares fisicos
Mas informacion sobre la empresa

Ubicacidn en mapas en la pagina Web

Mas acerca del funcionamiento de los productos

Figura 27. Sugerencias por parte de los Urologos

Fuentes: Encuestas, 2022

Finalmente se pidieron sugerencias que ayuden a crecer a IMPRAVE como empresa y
que logre posicionarse en el mercado en donde la mayoria de encuestados mencionaron
que esta empresa debe hacerse mas conocida, cosas que se podrian agregar en la pagina

web o hacer estrategias para dar a conocer mas sobre los productos y su funcionamiento.
ENCUESTA N°2

A continuacion, se presentaran los resultados de la segunda encuesta, seguido del analisis
respectivo de cada pregunta que fue realizada a los clientes actuales que tiene IMPRAVE
donde se buscar obtener datos en cuanto a la satisfaccién que tienen cada uno de ellos

en lo referente a:
1.Trato al cliente y publicidad
2.Calidad y precio del producto

3.Garantia y servicio técnico
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1. ;Como calificaria el trato que recibio por parte de la importadora IMPRAVE a la hora de iniciar la
negociacion?

20 respuestas

® Malo

@ Regular
Bueno

@ Excelente

V

Figura 28. Satisfaccion de los clientes de IMPRAVE

Fuentes: Encuestas, 2022

Aqui se puede apreciar que de los 20 clientes que respondieron la encuesta, la mayoria ha
calificado la atencion brindada por IMPRAVE como excelente al momento de iniciar la
negociacion, eso quiere decir que el personal de la empresa si esta en optimas condiciones
para saber como iniciar el proceso de comercializacion de su productos ya que el 90% de
respuestas son positivas, sin embargo de debe tratar de conseguir el 100% ya que ese 10%
que califica como regular la atencién brindada por la empresa, puede dar malas resefias
sobre la importadora y perjudicar el crecimiento de la empresa en pequefia escala, es decir
que va afectar de una forma moderada y no muy significativa pero la empresa siempre

debe optar por la excelencia.
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2. ;Como calificaria la funcionalidad del litotriptor que adquirio en IMPRAVE?

20 respuestas

® Malo

@ Regular
@ Bueno
@ Excelente

Figura 29. Satisfaccion de los clientes de IMPRAVE en cuanto al litotriptor

Fuentes: Encuestas, 2022

Esta pregunta se basa en la experiencia de los clientes que han obtenido con el litotriptor
en cuanto a su funcionalidad y la mayoria de los consumidores han estado conformes y

mas que satisfechos con los servicios brindados por los litotriptores y su efectividad.

3. ;Como calificaria el nivel de alcance de publicidad y manejo de plataformas digitales con el

nombre de IMPRAVE? En donde se encuentran la inf...ion de los insumos meédicos que estan a la venta.
20 respuestas

® Malo

@ Regular
@ Bueno
@ Excelente

Figura 30. Satisfaccion de los clientes de IMPRAVE en cuanto a la publicidad

Fuentes: Encuestas, 2022
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Aqui se aprecia la opinion de los clientes con respecto al marketing que tiene IMPRAVE
y para ellos el alcance que se tiene con la publicidad ya establecida es buena y estan
conformes con esto lo cual es satisfactorio para la empresa, pero se debe tener en cuenta
que es opinion de ellos porque gracias a la publicidad dada se logré conectar con estos

clientes, pero se debe enfocar en el resto de mercado que se quiere alcanzar.

4. ;Como calificaria la calidad de litotriptores que ofrece la importadora IMPRAVE?

20 respuestas

@ Malo

@ Regular
Bueno

@ Excelente

Figura 31. Satisfaccion de los clientes en cuanto a la calidad de los productos

Fuentes: Encuestas, 2022

En cuanto a la calidad de los productos ofrecidos por la empresa IMPRAVE se ve que los
clientes estan muy satisfechos ya que la mayoria de encuestados los consideran como

excelentes y se debe optar por mantenerse asi siempre.
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5. ;Como calificaria el precio de los litotriptores que ofrece la importadora IMPRAVE en
comparacion a otras empresas?

20 respuestas

® Malo

® Regular
@ Bueno
@ Excelente

w

Figura 32. Satisfaccion de los clientes en cuanto a precios

Fuentes: Encuestas, 2022

En cuanto a los precios de los productos ofrecidos por la empresa IMPRAVE se puede
observar que la mayoria de los clientes estan satisfechos, sin embargo, hay un pequefio
porcentaje que estdn un poco inconformes lo cual se podria solucionar presentando
promociones que permitan ver los beneficios y ahorro que se puede llegar a obtener con

esta importadora a diferencia del mercado.

6. Suponiendo que ustedes son los duenos de la empresa ;Como calificaria a los proveedores de la
empresa IMPRAVE?

20 respuestas

® Malo

@ Regular
@ Bueno
@ Excelente
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Figura 33. Satisfaccion de los clientes los proveedores de IMPRAVE

Fuentes: Encuestas, 2022

Se les pidio a los clientes que califiquen a los proveedores de la empresa, para analizar si
es que estan conformes o habria que optar por buscar nuevos, sin embargo, las respuestas
se inclinaron hacia la excelencia y la alta conformidad que tienen los clientes con respecto

a los proveedores.

7. ;Como calificaria la garantia que ofrece la importadora IMPRAVE al momento de adquirir un
litotriptor?

20 respuestas

® Malo

@ Regular
Bueno

@ Excelente

Figura 34. Satisfaccién de los clientes en cuanto a la garantia ofrecida

Fuentes: Encuestas, 2022

En cuanto a la garantia es donde se observaron resultados muy positivos por este servicio
que ofrece la empresa IMPRAVE, es decir que los clientes estdn muy satisfechos con la
garantia que reciben al momento de adquirir productos en esta importadora, lo cual puede

ser considerado una de las fortalezas mas notorias que mantiene la empresa.
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8. ;Como calificaria al técnico que se encarga de las labores de mantenimiento a los litotriptores
que brinda IMPRAVE?

20 respuestas

® Malo

@ Regular
Bueno

@ Excelente

@ No aplica

Figura 35. Satisfaccion de los clientes en cuanto al servicio técnico

Fuentes: Encuestas, 2022

Se pidieron opiniones con respecto a la satisfaccion que han tenido los clientes con el
personal de servicio técnico y como se puede observar la mayoria ain no ha optado por
este servicio o simplemente no ha tenido la necesidad de usarlo, mientras que la mayoria

que ya lo han usado estan muy conformes por este servicio brindado por la empresa.

9. iComo calificaria el sistema de facturacion y los métodos de pago que se manejan en IMPRAVE?

20 respuestas

® Malo

@ Regular
Bueno

@ Excelente

Figura 36. Satisfaccion de los clientes en cuanto facturacion y métodos de pago

Fuentes: Encuestas, 2022
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Para ir finalizando con esta encuesta se pidié una calificacion con respecto a la facturacion
y métodos de pago que maneja la importadora y se obtuvo mas del 90% de clientes

satisfechos por las varias opciones de pago que se ofrecen en IMPRAVE.

10. ;Tiene alguna sugerencia o comentario que dejaria a la importadora IMPRAVE para que siga
mejorando v creciendo como empresa ya sea en cuanto al producto o la forma de manejar la
compania?
8 respuestas

Fueron un poco de morosos al concretar mi pago

Ampliar el local

Una pequeiia ampliacion del local y un depésito mas cercano

Mas personal

Tener mas trabajadores

Un método de envio un poco mas privado ya que Uber no siempre es de confianza

Atenciones los fin de semana

Hacerle publicidad al producto

Figura 37. Opiniones y recomendaciones por parte de los clientes de IMPRAVE

Fuentes: Encuestas, 2022

Finalmente, se les pidio a los clientes sugerencias y recomendaciones para saber en qué
se puede seguir mejorando para que IMPRAVE sea su primera opcién donde se recibieron
varios comentarios con respecto al personal, publicidad del producto, el local, etc. Puntos

clave que deben ser analizados para mantener la fidelizacion del cliente.
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2.4.Caracterizacion de la oferta

Para empezar a desarrollar la caracterizacion de la oferta, se tuvo que adentrar en los
proveedores de litotriptores en el Distrito Metropolitano de Quito los cuales fueron
obtenidos a través de las encuestas realizadas para la obtencion de datos y teniendo en
cuenta que “la oferta es una relacion de las cantidades que los productores estan
dispuestos a vender, a un determinado precio y durante un periodo de tiempo
determinado, si todo lo deméas permanece constante. Asi pues, a mayor precio, mayor

cantidad ofrecida con mas ingresos para el productor y viceversa™ (Hurtado, 2018).

Para encontrar a los principales competidores se realizé una pregunta a posibles clientes
las cual especifica en donde se pueden conseguir este tipo de equipos médicos dentro de
la ciudad, para el analisis se tomd6 como referencia la pregunta 3 de la encuesta nimero
1, mediante la cual se obtuvieron los nombres de dos empresas que se han convertido en

los principales competidores de IMPRAVE que son:

RomacMedical, una empresa ubicada en la Samuel Fritz E905 y Ave. 6 de Diciembre,
Samuel Fritz E-905, Quito que se especializa en equipos medicos nuevos Yy
remanufacturados teniendo como proveedores a Estados Unidos, China y Europa.

Con el objetivo de hacer su visita mas interesante e informativa, se ha incluido muchos
enlaces con informacion mas profunda. Sin importar que sea cirujano,
otorrinolaringdlogo o hasta si es un ingeniero, usted saldra de nuestra pagina con una
clara perspectiva de lo que buscaba. (Romac Medical SA, 2019) la cual tiene mucho
territorio ganado y ha logrado con éxito el plan de expandirse a nivel nacional.

Dentro de esta empresa que por mas que ya haya tenido un alcance mucho mas grande
que IMPRAVE, se puede notar que no es una empresa muy modernizada y mucho menos
que llevan una buena logistica en la parte de marketing digital que es lo que ahora hace
que una empresa se haga reconocida a gran escala.

Desde gue se entra a su pagina web se notan muchos problemas que mantiene la pagina
como varias faltas ortograficas en sus parrafos e incluso se nota que es una pagina un
poco confusa de usar ya que el tipo de letra se opaca un poco por el fondo que tienen, no
tiene casi nada de estilo y otro aspecto en el cual IMPRAVE supera por mucho a esta
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empresa es en la variedad de productos, en este caso en los litotriptores que es el articulo

que se quiere potenciar las ventas.

Romac Wedical m c € m W r‘ﬁoﬁ-v“u’ln«{-:al

Equipment Source

Figura 38. Captura de Advanto (competencia)

Fuente: Pagina web de Advanto, 2022

Aqui se aprecian los dos Unicos litotriptores que tiene RomacMedical a la venta, los
cuales son versiones un poco antiguas y costosas ya que segun el técnico de IMPRAVE
ellos manejaban estos litotriptores en un inicio y requerian muchos mantenimientos lo
cual causo molestias en el cliente y se optdé por descontinuarlos y buscar los mas
modernos y de la mejor calidad posible. Otro aspecto negativo de esta empresa es el
tiempo de respuesta ya que es un poco lento contestando mensajes.

Pero en si, IMPRAVE maneja mucha mas variedad de litotriptores ya que en su catalogo
se pueden encontrar hasta 5 de diferentes tipos y modelos para que el cliente tenga la
facilidad de escoger el que mas factible le parezca, el mas economico o el mas sencillo
de usar.

Por otro lado, se encuentra a la otra empresa competidora que se llama LITOLASER
S.A la cual ya es una empresa mucho mas especializada y enfocada en urologia ubicada
en el sur de quito, entre El Pintado y la Biloxi, su direccion exacta es Oe7 02, Quito
170142 y es una compafiia legalmente constituida y aprobada ante la Superintendencia
de compafiias el 25 de abril del 2011 con resolucion No. SC.1J.DJC.Q.11.001791, con
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21 accionistas fundadores. Lo cual ha hecho que Litolaser S.A. se convierta en una
empresa lider en el alquiler de equipos urologicos con la mejor tecnologia del mercado
para satisfacer la demanda de atencion y tratamiento de enfermedades urolégicas.
Actualmente tienen convenios de alquiler de equipos médicos con el Hospital
Metropolitano (RTU BIPOLAR Y LASER), con la Clinica Internacional (LEC, RTU
BIPOLAR, LASER, URS FLEXIBLE), con el Hospital Voz Andes (LEC, RTU
BIPOLAR, LASER), con el Hospital de los Valles (LEC, URS flexible y laser); con el
Centro Quirargico Da Vinci (LEC, RTU, Arco C), con la CRUZ BLANCA ( RTU
BIPOLAR, LEC, LASER Y URS FLEXIBLE ), con las Clinicas ATLAS, y finalmente
con el HOSPITAL AXXIS (LEC, LASER). (M., 2016). Esta empresa también tiene
mucho peso en el mercado ya que cuenta con acuerdos con hospitales de alta gama y al
tener tantos accionistas, es mucho mas sencillo que entre todos puedan conseguir nuevos
clientes a mas de tener una pagina web mucho mejor que RomacMedical y mantiene una
infraestructura super parecida a la de IMPRAVE ya que se evidencia que esta empresa

también contratd a una persona 0 compariia externa para que realicen su pagina web.

Clientes Contactos

Litotriptor

Extracorporeo

Resectoscopio
Bipolar

ESSTOLASER

Ondas de Choque de ey

Baja Intensidad
R TECNOLOGIA EN UROLOGIA -~

Flexible

Citoscopio Flexible

Ureteroscopio Rigido
Pediatrico

Figura 39. Captura de Litolaser (competencia)

Fuente: Pagina web de Litolaser, 2022.

A continuacion, se refleja que por més que esta empresa sea la mas poderosa en este
mercado, no tienen tanta variedad como en la empresa IMPRAVE, la cual siempre se ha
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enfocado en expandir su catalogo poco a poco y hasta el momento es la mejor cualidad

que la diferencia de estos dos gigantes.

Para poder realizar la caracterizacion de la oferta, se deben tomar en cuenta los
principales oferentes en el mercado, los cuales fueron mencionados en las encuestas y
se tuvo que dividir en litotriptores que se ofertan a la venta y los que han sido ofertados

para alquiler para la cual se utiliz6 la férmula de:
O=n*q*p

Donde:

n = namero de poblacion

El cual después de un analisis cualitativo deja como poblacién un total de 70 ya que es
el numero de clientes potenciales después de quitar a algunos que no pueden ser tomados
en cuenta para este analisis como contratos con la competencia y se dividié conforme a
la pregunta 11 de la encuesta nimero 1 donde se puede apreciar la cantidad de posibles
clientes para el alquiler que equivale al 57,10% de la poblacion que son los que ven como
una mejor alternativa este método que da un total de 39,97, es decir 40 posibles clientes
que podrian llegar a rentar litotriptores en donde suelen tener un total de 24
procedimientos al afio y por otro lado, el 42,90% de posibles clientes estarian dispuestos
a comprar uno de estos equipos que equivale a 30 posibles clientes que podrian estar
interesados en comprar uno de estos aparatos, sin embargo en este caso no hay mucho

productos ofertados en el mercado.
q = cantidad de producto vendidos anualmente
p = precio promedio en el mercado

Este precio se ha fijado en $250 ya que es el costo de alquiler promedio para uso por
procedimiento de un litotriptor y en caso de la venta se puso el precio promedio de un

litotriptor en el mercado que redondea los $20000.
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Tabla 3. Estimacion de la oferta

ALQUILER VENTAS
n: 40 n: 30
q: 72 q: 9
p: $250 p: $20.000
oferta en dolares: $720.000 oferta en dolares: $5.400.000
oferta en unidades al oferta en unidades al
ano x IMPRAVE: 36 ano x IMPRAVE: 12

Elaborado por: Jorge Benalcazar

En primera instancia se puede apreciar que en el recuadro del alquiler hay un total de 72
litotriptores que son rentados anualmente, este dato se obtuvo de una matriz de
investigacion realizada por el Dr. Sebastian Ramos al momento de iniciar con este
negocio y también registro que al afio se venden un estimado de 9 litotriptores en el

Distrito Metropolitano de Quito.
2.5. Caracterizacion de la demanda

Para poder realizar la caracterizacion de la demanda se debe analizar los posibles clientes
y el mercado al cual se va a enfocar este proyecto que son los urélogos de la ciudad de

Quito ya que ellos son los que usan los litotriptores para procedimientos médicos.

Gracias a la investigacion de mercados, se registraron un total de 76 urélogos que
podrian requerir estos aparatos, pero la muestra para las encuestas y calculos de oferta'y
demanda se tuvo que excluir a algunos de ellos que ya han adquirido una de estas
maquinas o0 ya tienen convenios con la competencia y no tienen permitido realizar
negociaciones con otras empresas por lo cual los calculos se realizaron con 70 posibles

clientes.

Para poder realizar la caracterizacion de la demanda la cual tiene como objetivo principal
pronosticar y determinar cual serd el nivel de ventas que tendrd el producto en el

mercado. Se utilizara la siguiente formula:
Q=n*p*q
Donde:

Q: Demanda potencial.

68



n: Namero de posibles compradores que cumplen las caracteristicas definidas para la

adquisicion del producto dentro del Distrito Metropolitano de Quito.

p: Precio promedio del producto en el mercado (informacion obtenida mediante la

encuesta).

q: cantidad de producto vendidos anualmente.

Tabla 4. Estimacioén de la demanda

ESTIMACION DE LA DEMANDA
PARA ALQUILER PARA VENTAS
Poblacidn finita 40 Poblacidn finita 30
NECESIDAD 56% NECESIDAD 42%
DESEO 32,60% DESEO 18,62%
DEMANDA 8,58% DEMANDA 11,42%
Necesidad 22,384 Necesidad 12,612
Deseo 13,04 Deseo 161,1170784
Demanda=n 3,432 Demanda=n 3,426
p S 250,00 P S 20.000,00
q 72 Q 9
DEMANDA POTENCIAL | S 61.776,00 DEMANDA POTENCIAL S 616.680,00

Elaborado por: Jorge Benalcazar

Aqui se puede apreciar que para la obtencion de la demanda potencial se tuvo que
analizar la poblacion y reducirla para realizar el célculo solo con los posibles clientes
que cumplan 3 requisitos que en cuanto a la necesidad la cual se refiere a que si estos
urélogos realizan este tipo de procedimientos, en cuanto al deseo que se refiere a que si
los urélogos estan actualmente interesados en adquirir uno de estos insumos ya sea para
rentarlo o comprarlo y finalmente en cuanto a la demanda que se refiere al uso regular
que daran al insumo médico. Después se concluy6 que la demanda potencial en délares
para el alquiler de litotriptores es de $61.776 y para las ventas es de $616.680.
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3. ESTRATEGIAS DE MARKETING

3.1.Segmentacién

Geografica, demografica o psicografica. Un mercado entero esta dividido en grupos por
su similitud; esta similitud los convierte en segmentos de mercado para productos o

servicios que buscan satisfacer necesidades especificas. (Ulloa, 2020)

En este caso, el mercado que se quiere alcanzar son todas las clinicas o a los urélogos
particulares del Distrito Metropolitano de Quito que tengan la necesidad de usar un
litotriptor para realizar procedimientos de alta calidad a sus clientes ya que los
litotriptores que ofrece la empresa IMPRAVE son muy exclusivos, al menos los que
funcionan con laser de holmium los cuales el Dr. Sebastiadn asegura que no hay més de
3 entodo el pais lo cual permitira llamar la atencién de las personas interesadas en rentar
o comprar las maquinas asi como fue la clinica SIME (Sistema Médico de la USFQ) la
cual, a finales de mayo del 2022 comenz6 a mantener conversaciones de negocios con
IMPRAVE vy a inicios del mes siguiente ya firmaron un convenio para uso de estos
litotriptores lo cual ha sido un gran avance para la empresa porque comienza a crear
lazos de fidelidad con clientes lo cual es una de las metas a alcanzar con el segmento del

mercado que se quiere conseguir.

28 Calacali

Rarroquia
Nono

Figura 40. Ubicaciones de centros de Urologia en Quito

Fuente: Masquemedicos 2020
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Como se pudo observar en el calculo de la muestra en el capitulo anterior, solo en
urdlogos particulares segin Masquemedicos, 2022 (Buscador de Ur6logos en Quito) se
pueden encontrar casi 76 doctores que tarde o temprano podrian requerir el uso de
litotriptores, a los cuales se les realizé una encuesta a lo largo de este proyecto para ver
que tanto estaban relacionados con este producto, para poder analizar a donde suelen
dirigirse en caso de necesitar un litotriptor y también que se dé a conocer que es lo que
mas les atrae del producto antes de comprarlo lo cual permitird analizar en donde se
pueden aplicar estrategias para que la empresa se pueda posicionar, diferenciarse del
resto y finalmente conseguir aumentar sus ventas.

Para esto se tuvo que realizar la division del mercado, ya que en cuanto a la venta de este
tipo de insumos médicos que suelen ser utilizados por varios hospitales, clinicas,
urélogos, nefrélogos, entre otros.

Sinembargo, en este proyecto por peticion del Gerente General, se ha seleccionado como
mercado principal a los urélogos ya que es donde se da mayor uso de estos equipos y
donde la importadora IMPRAVE ya ha ido estableciendo relacion con este nicho de
mercado y después de una seleccion en base a la investigacion de mercados, los
principales posibles consumidores son estos doctores, es por eso que para continuar con
el proceso tambien se realizo la estrategia Buyer Persona, la cual permite comprender de
manera mas detallada las necesidades del cliente al momento de realizar la adquisicion
de este producto a partir de la obtencion de datos de una persona que se construye a partir
de la etnografia de una poblacion (edad, sexo, costumbres, creencias, entre muchas
otras), con perfil psicoldgico, calidades y comportamientos similares. Cabe aclarar que,
para un mismo producto o servicio, una empresa puede crear diferentes perfiles de Buyer
Personas u obtener datos de un posible consumidor que deseé ayudar en esta estrategia.
(Siqueira, 2022) Se debe tener en cuenta que el comprador o consumidor es un elemento
fundamental para el desarrollo del producto, para la produccion de este y a donde se
orientara la adquisicion de nuevos clientes. El cual permitira identificar de una manera
adecuada y detallada las necesidades del cliente al momento de querer adquirir o rentar
un litotriptor por lo que se ha establecido el siguiente formato explicando lo que un
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Urdlogo promedio de la ciudad de Quito busca en uno de estos equipos, incluyendo sus

necesidades, motivaciones, gustos y posibles desmotivaciones.

Dr. Eduardo Banda Martinez
Necesidades: Motivaciones:
*Insumos médicos especializados
en el area de urologia de buena
calidad y de precios accesibles.
y , P *Ganar la confianza de sus
*Tecnologia nueva y moderna para . )
S clientes y ser reconocido por los
o procedimientos nuevos que - X
eie . L procedimientos exitosos y
gustaria poner en practica. . X
. s 1 eficaces que mantiene en su
*Proveedor de equipos médicos - . L
. : trabajo fortaleciendo la relacion
confiable y que ofrezca garantia a .
con los clientes y ver la
sus productos . L .
., satisfaccion que tendrén al
*Llamar la atencidon de nuevos M
. 2 L momento de finalizar los
clientes con la inversion en . .
/| o S procedimientos de urologia
- maquinas que permitira agilizar los
@ procedimientos y dara mayor
satisfaccion al cliente
LN |
Descripcion Gustos y preferencias: Desmotivaciones:
Ocupacion: o
Doctor en el Hospital *El arte del area de la medicina y el | *No encontrar productos de
de los Valles funcionamiento del cuerpo calidad o a precios razonables
Edad: humano, especialmente en el sexo | lo cual es muy comun en el area
42 aﬁ'os masculino y poder aprender cada de la salud y considera un
G ) dia cosas nuevas del aspecto de la sociedad ya que
Me"e"r,' funcionamiento de este mientras | todos estos insumos son para
rasculino B conoce a personas nuevas que es lo | salvar vidas o preservar la salud
Nivel de educacion: | 4,6 mas disfruta de su carrera. de las personas.
Post Grado

Figura 41. Avatar Buyer Dr. Eduardo Banda

Elaborado por: Jorge Benalcazar

En esta matriz se puede tener la perspectiva de un posible cliente, un urélogo que realiza
procedimientos profesionales desde hace algun tiempo y se observa los puntos que se
podrian fortalecer dentro de la empresa para llamar la atencién de este tipo de
consumidores analizando cudles son sus necesidades y lo que los motiva a usar este tipo
de insumos médicos, ya que les beneficia para que los procedimientos médicos que

realizan sean mucho mas eficaces y rapidos lo cual llama mucho mas la atencion de los
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clientes y al momento de realizar los procedimientos con este tipo de maquinas habra
mucha mayor satisfaccion lo cual hara que el doctor gane muchas mas recomendaciones

por parte de sus clientes generando asi mas demanda de litotriptores.

3.2.Posicionamiento

“El posicionamiento es el arreglo que se hace para que un producto ocupe un lugar claro,
distintivo y deseable, en relacién con los productos de la competencia, en la mente de

los consumidores meta.” (Kloter, 2017)

Para llevar a cabo el posicionamiento de la importadora IMPRAVE se ha analizado el
mapa de posicionamiento el cual busca representar por medio de cuatro cuadrantes en
donde se encuentra la empresa, marca o0 en este caso el producto viendo desde la
perspectiva de un cliente o consumidor en diferencia de la competencia lo cual ayudara
a saber qué medidas se podrian tomar en caso de ser requeridas para llamar mas la
atencion de los clientes en cuanto a el producto. Los ejes que se usan en este plano son
Y = Calidad; X = Precio, en donde abran 4 extremos y a cada uno se le va a asignar un

nivel para posicionar adecuadamente a cada marca o producto, es decir, + (alto)

y - (bajo).

Calidad (+)
% IMPRAVE
_I‘OMAC
Precio (-) Precio (+)
) LITOLASER
Calidad (-)

Figura 42. Mapa de posicionamiento

Elaborado por: Jorge Benalcazar
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Una vez realizado el mapa, de acuerdo con los precios en el mercado de litotriptores y
comparando a la competencia en base a la investigacion ya realizada de cada uno de
ellos, se puede concluir que en cuanto a calidad y precio IMPRAVE mantiene un buen
posicionamiento a diferencia de su competencia, ya que como se puede observar
RomacMedical a pesar de ser uno de los lideres del mercado en cuanto a los litotriptores
por antigliedad y varios convenios que ha forjado a lo largo de sus negociaciones, no es
la mejor opcidn ya que mantienen precios mucho mas altos a diferencia de IMPRAVE
y por otro lado LITOLASER S.A que igual es una competencia que maneja mucho
mercado, no es la mejor opcion ni por precio, ni calidad; sin embargo lo que les beneficia
mucho a ellos es el tiempo que llevan en el mercado y lo mucho que se han dado a
conocer.

El posicionamiento de esta importadora se basa principalmente en que mantiene los
mejores precios en el mercado y que ofrecen la mejor calidad en litotriptores a los
consumidores ya que como empresa siempre han optado por buscar los mejores
productos para la satisfaccion de los clientes porque estos seran los factores que
destaquen a la empresa y también la variedad de productos que se manejan, otra
caracteristica que maneja la importadora IMPRAVE es que actualmente manejan los

mejores precios en el mercado en cuanto a los litotriptores.

3.3.Diferenciacion

La diferenciacion de producto es el punto mas importante para poder posicionarse en el
mercado, ya que es la unica forma en que los clientes o consumidores tendran una
preferencia con respecto al producto y se decidiran por la mejor opcion la cual es

IMPRAVE, por lo tanto, se ofrecera lo siguiente:

e Ofrecer un producto con altos estdndares de calidad con certificaciones
internacionales desde su fabricacion hasta de su importacion.
e Se contratara personal con experiencia y de confianza para la distribucion y venta del

producto, ofreciendo una entrega rapida y eficaz.
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e Los precios en comparacion con los de la competencia son muy accesibles para la
comodidad del cliente, de igual manera los métodos de pago que se han
implementado.

e EIl empaque del producto se ha enfocado en estandares de seguridad para que el
litotriptor llegue en perfecto estado y con una imagen muy llamativa.

Preguntas  Respuestas a Configuracion

8. ;Cual es el principal parametro toma en cuenta para realizar la compra de un
litotriptor?

71 respuestas

@ Calidad

@ Precio

Mantenimiento
@ El mas modemo
@ Garantia

Figura 43. Estandares para compra de Litotriptor

Fuente: Encuestas, 2022

e La empresa IMPRAVE, basédndose en los parametros favoritos por los posibles
consumidores, deberd procurar mantener los mejores estandares del mercado en

cuanto a la calidad y precio.

3.4.Crecimiento

Para la creacion de una estrategia de crecimiento se usara la Matriz de Ansoff la cual
relaciona los productos de acuerdo con los nichos de mercados a los que se puede llegar,
a través de 4 cuadrantes que son:
e Estrategia de desarrollo de nuevos productos: en esta opcidn estratégica, la
empresa desarrolla nuevos productos para los mercados en los que opera

actualmente.
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e Estrategia de diversificacion: es necesario revisar si existen oportunidades para
desarrollar nuevos productos para nuevos mercados.

e Estrategia de desarrollo de nuevos mercados: considera que la empresa puede
desarrollar nuevos mercados con sus productos actuales.

e Estrategia de penetracion de mercados: consiste en tener una mayor participacion
en el actual mercado y trabajando con productos actuales del negocio. (Espinosa,

2016)
PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS

DESARROLLO DE
ACTUALES NUEVOS PRODUCTOS

.0 B DIVERSIFICACION

MERCADOS

NUEVOS NUEVOS MERCADOS

www. RoberloEspinosa es

Figura 44. Matriz de Ansoff

Fuente: www.RobertoEspinosa.es

En base a los andlisis internos y externos de la empresa que se han llevado a cabo a lo
largo de este proyecto en relacién a los litotriptores y teniendo en cuenta que siempre se
han obtenido los equipos mas modernos y también se ha importado las versiones mas
recientes de este tipo de maquinas las cuales se pueden apreciar en el catdlogo de la
empresa, la estrategia que sera implementada es el Desarrollo de nuevos mercados ya que
esto sera de gran ayuda para alcanzar a muchos mas consumidores o clientes. Para esto se
aspirara a una expansion a nivel nacional en un futuro una vez que se consiga ser uno de
los lideres en el mercado del Distrito Metropolitano de Quito, es decir un que en un futuro
se buscara la ampliacion a un nuevo mercado geografico, ya que se han presentado las
primeras conversaciones con posibles clientes potenciales fuera del Distrito Metropolitano
de Quito gracias a que ya se han comenzado a implementar estrategias que seran

mencionadas en el siguiente punto.
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3.5. Estrategia competitiva

Después de la investigacion realizada y los analisis respectivos, la importadora IMPRAVE

realizara las siguientes estrategias en el mercado:

Estrategia de innovacion: IMPRAVE siempre mantendra en stock los
litotriptores mas modernos o las ultimas versiones para que el consumidor o
posibles clientes tengan la facilidad de escoger entre varias opciones y lo tltimo
en tecnologia para estos tratamientos.

Poder de negociacion: Esta estrategia no se enfoca en los clientes, mas bien tiene
que ver con los proveedores de productos que en este caso son dos, ubicados en
China, que se llaman Advin y Potent con las cuales la empresa mantiene una
relacion de negocios super buena, incluso con Potent ya hay un acuerdo en el
cual IMPRAVE se posiciona como su distribuidor en Ecuador y ya estan
tramitando los Gltimos permisos para comenzar a distribuir todos sus productos.
Liderazgo en costos: IMPRAVE al ser importadores y distribuidores, se ha
planteado mantener los mejores precios en el mercado y ofrecer la mejor garantia
posible ya que al ser maquinas de mucha calidad y exclusivas se tiene como meta
lograr ser lideres en el mercado.

Liderazgo en empaquetamiento: EI empaque de un producto da mucho de decir
sobre con quien estas realizando el negocio o la compra, por eso IMPRAVE
mantiene un empaque no solo muy llamativo de estas maquinas, sino que
también cuenta con certificaciones y una especie de dispositivo de alta tecnologia
que te avisa cuando el equipo ha recibido algun golpe o caida que pudiese afectar
al producto lo cual garantiza al cliente que su equipo que viene desde China ha
sido transportado con mucho cuidado y en excelentes condiciones a mas de ser

muy llamativo y lujoso.
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: x\ POTENT

Figura 45. Empaque de Litotriptores
Fuente: IMPRAVE, 2022

e E-commerce: Consiste en laimplementacién de una pagina web pero en este caso
se buscd y se logrd reactivar la pagina que maneja IMPRAVE en donde se
aprecian todos sus catalogos, garantias y demas, la cual cuando se comenzo el
proyecto se encontraba deshabilitada por motivos desconocidos, simplemente la
pagina dejo de funcionar, pero se insistio en que esta pagina podria potenciar méas
las ventas y se contrat6 a una empresa que ayudo a que la pagina se habilite y se
afladieron muchas mas opciones para interactuar en el catadlogo haciéndola méas
Ilamativa y se mejorod la imagen de la misma, aunque cuando se inicid con este

proyecto en la pagina web solo aparecia este mensaje.

*»0¢

@ e

No se puede acceder a este sitio web

www.imprave.com

Figura 46. Pagina web de IMPRAVE
Fuente: IMPRAVE, 2021
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Después del servicio que se contratd, ya hubo acceso a la pagina web y quedo mucho
mejor a como solia estar segin lo que mencioné el Gerente de IMPRAVE y ahora la
pagina recibe muchas visitas diarias lo cual ha aumentado sus ventas no solo de
litotriptores o como se los conoce en el catalogo de la empresa el laser de holmium, sino
de todos los productos que se manejan en esta importadora, asi quedo la pagina web y se

adjunta su enlace.

< C @ httpsy/impraw

1 0984644737 / 0992716536 info@imprave-ec.com ECUADOR
% Ndvin "

uuuuuuu

(QuiénesSomos?  Productos »  Contactenos geX Qﬂep

Proveedor de
Equipos Médicos.

Imprave hace que sea mds fécil y asequible para todos los hospitales,
clinicas y consultorios médicos contar con el mejor equipo y suministros

Figura 47. Pagina web de IMPRAVE
Fuente: IMPRAVE, 2022 https//imprave-ec.com/

e Delivery: Otra estrategia que se ha llevado a cabo es el sistema de entrega a
domicilio lo cual atrae mucho la atencion de clientes ya que ha mas de facilitar
el transporte, en el caso de los litotriptores, también se da la capacitacion para su
uso y explicaciones sobre la garantia o cualquier otra inquietud que tenga el
cliente ya que las entregas suelen ser hechas por personal de la empresa.

3.6. Marketing Mix

El marketing mix hace se basa en una combinacion de 4 elementos basicos a considerar
para la toma de decisiones estratégicas para aumentar el alcance de personas a las cuales

les llegara publicidad del producto ofrecido, dividiéndose en:
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3.6.1. Producto

En este punto se enfoco en la diferenciacion que tienen los litotriptores de IMPRAVE

en cuanto a su competencia que es:

* Calidad: En cuanto la calidad de litotriptores ofrecidos por esta importadora se define
como una de las cualidades que mas han dado resultados fundamentandose en la encuesta
realizada a los clientes realizada en la investigacion de mercados donde se puede
observar la satisfaccion de estos, lo cual IMPRAVE mantendra siempre para la obtencion

de clientes nuevos y el incremento en ventas o alquileres.

El ultimo litotriptor obtenido por esta importadora es presentado a continuacion, donde

a simple vista se ve su excelente calidad.

Figura 48. Litotriptor
Fuente: IMPRAVE, 2022

Tambien se adjunta el resultado de la encuesta realizada a los clientes de IMPRAVE donde

se aprecian la opinion de los clientes en cuanto a la calidad del producto.
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4. ;Como calificaria la calidad de litotriptores que ofrece la importadora IMPRAVE?
20 respuestas

@® Malo

® Regular
Bueno

® Excelente

Figura 49. Calidad de litotriptores de IMPRAVE
Fuente: Encuestas, 2022

Como se puede observar, con respecto al producto que maneja la importadora IMPRAVE
los clientes siempre han estado satisfechos con respecto a la calidad de los litotriptores lo
cual es gracias a los buenos proveedores con los que la importadora ha realizado sus
compras con las cuales siempre se ha registrado el material usado para este tipo de
maquinas, y cuenta con todos los registros de calidad y sanidad que manejan en China lo
cual ha mas de ser una ventaja al momento de que las importaciones se pueden realizar
sin ningun tipo de complicacion, es la satisfaccion que han obtenido los clientes ya que

como se puede reflejar en la siguiente imagen:
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‘Convenient

Color touch LCD with big screen, easy to manipulate

Clear direction light, blue and adjustable 1\
Varieties of optical fiber specifications: 200um. 275pm. 365um. SS0um. 800um. 1000um

Intellectualized memory function, automatically resumes default setting, no need to

set regularly.

Technical Data

Output (max) 40 Watts 60 Watts 80 Watts 90 Watts .
~ Puise frequency 5.20 Hz 5-40 Hz 5-40 Hz 540 Hz
~ Pulse energy 05404 05404 05454 05454
“Lasertype Holmium laser (Ho:YAG) EN
~ Wavelength 2.1pm
Puise duration ] 300~600ps =
~ Aiming beam,green 532nm,<ImW.can be fine-tuned
" Cooling system Internal cooling system
Fibers Reusable 200um, 275ym,365¢m,550um,8004m, 1000um
“Mainsupply AC 220V-240V/50Hz-60Hz single phase 5
“Dimensions (wxdxh)  89cm"45cm"0cm  B9cm"45cm"80cm 89cm"4Scm*105cm  89cm"45cm® 105cm
“Weight B 110kg 135kg 150kg 160kg

Figura 50. Especificaciones del Litotriptor
Fuente: IMPRAVE, 2022

Todos los litotriptores cuentan con sus especificaciones y funciones dentro de los
catalogos de la empresa IMPRAVE los cuales son obtenidos de las especificaciones
enviadas por los proveedores para que los clientes se sientan seguros de la empresa y sepan

que es lo que estan por alquilar o comprar.

3.6.2. Precio

El precio no solo se trata del valor econémico que gasta el cliente por el producto, sino
gue también debe significar una inversion por parte de los consumidores por la adquisicion
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de un producto que saben que cumplira con todas sus expectativas y se sentira satisfecho
y se garantizara una larga vida util del equipo gracias a una caracteristica que llama mucho

la atencidn del mercado que es:

* La garantia del producto y servicio técnico: En este punto el cliente puede acceder a la
garantia dependiendo el producto, por lo general la mayoria de litotriptores que ofrece
IMPRAVE tienen garantia de 1 a 3 afios donde se realizan mantenimientos cada 6 meses
del equipo para mantenerlo en buen estado o en caso de presentar alguna falla técnica se
podran comunicar con el técnico de la empresa quien esta especializado en este tipo de

maquinas, aplican restricciones.

A continuacién, se presentara un ejemplo comenzando desde los precios que se manejan
en la empresa y los beneficios de comprar un litotriptor de holmium ya que sus precios
varian mucho de acuerdo con los watts que requiera el cliente y los extras que son

especificados al momento de pedir una cotizacion.

potent

PORTABLE 40

Disponible para

ALQUILER Y VENTA

IMPRAVE

Figura 51. Publicacion de Litotriptor
Fuente: Pagina web de IMPRAVE, 2022

Tabla 5. Cotizacion de Litotriptor

Laser de Holmium
Venta $21.000
Garantia 2 afos
Alquiler x procedimiento $300

Fuente: IMPRAVE (2022)
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Como se puede observar en el formato estandar cotizacion de un litotriptor basico, que no
contiene muchos watts lo cual lo convierte en uno de los mas econémicos es que sus
precios parten con respecto al beneficio o ganancia que debe representar para la empresa,
en el caso de las ventas se ha fijado este precio ya que con relacion a todos los
procedimientos que se deben realizar y certificaciones que se deben obtener para poder
importarlo, es un margen de ganancia justo, en donde se da un estimado de casi $4500 de
ganancia en el caso de las ventas, por otro lado en cuanto a la renta de este tipo de insumos
también se fijo el precio de $250 por procedimiento ya que este tipo de sanacion mediante
el uso de estos equipos si son muy costosos para clientes particulares de los urélogos lo
cual hace que el precio sea accesible para que se genere ganancias no solo para
IMPRAVE, sino también para el cliente que haya solicitado la maquina para

procedimientos con sus pacientes.

Este valor se fijé con relacion a los costos de importacion y manutencion de la empresa,
ya que IMPRAVE ha puesto como prioridad el empaque de los litotripotres por lo cual los

clientes siempre se van a encontrar satisfechos por la caja de metal en la que llega:

Figura 52. Litotriptor, caja de empaque
Fuente: IMPRAVE, 2022
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A mas de los gastos que se deben cubrir por la compra de este producto y el IVA que es
el unico tipo de impuesto que se debe pagar por la importacion de este insumo médico,
sin embargo, también entran costos externos como el transporte y otros gastos de la

empresa que son reservados por seguridad.

3.6.3. Promocion

La promocion se enfoca en dar a conocer al producto en el mercado, desde sus
caracteristicas, el precio y entre otros aspectos que buscan captar la atencion del cliente y

persuadirlo a adquirir el producto mostrando su funcionamiento.

En la mayoria de estrategias de promocion suelen ser promociones de venta al por mayor
donde por comprar varios productos te rebajan el precio pero en este caso, al tener un
costo sobre los $1000 y al ser un producto que no hay ninguna necesidad de tener mas de
uno, se aplican diferentes estrategias de promocion donde se suele invertir dinero para
promocionar el producto, como por ejemplo en redes sociales ya se comenzé con una
pequefia estrategia de promocion la cual trata de publicitarse por Instagram lo cual ha

permitido tener un mayor alcance en posibles consumidores.

A continuacion, se detallaran un poco las mejoras que se han desarrollado junto con
IMPRAVE desde finales de febrero del 2022 hasta la actualidad, empezando desde las
redes sociales que “en la era de la Sociedad de la Informacion, el ahorro de costes, el
aumento de la productividad, la mejora de la calidad de la prestacion de servicios y una
mayor fidelizacién de los clientes, son los principales motivos que fomentan en las
empresas e instituciones la adopcion creciente de la prestacion electronica de servicios,
gracias a la tecnologia en Internet” (J.E, 2005) donde se evidencia esto, es en la red social
que mas se ha viralizado no solo para socializar, sino también para publicidad que es
Instagram, IMPRAVE comenzé a posicionarse en esta pagina en julio del 2021 ya que se
comenzo a presenciar el uso de estos medios digitales para la promocion de la pagina y
Ilegar a mas clientes pero no se obtenian resultados tan eficientes porque faltaba un poco

de mantenimiento y factores llamativos en la pagina.
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ﬁ i mpravequ |to Enviar mensaje va v
4 publicaciones 79 seguidores 320 seguidos

IMPRAVE
Productos pora tu salud

IMPRAVE
Importadora
+593987404769

B PUBLICACIONES (@ ETIQUETADAS

% Laser de Holmium
: }\\$ G Usado en cirugias de tejidos blandos.
) ' \ @ Eficaz enlitotricia.
A\ W Alta versatilidad.
= ’-—- > 1 =
— = Y «

Laser de Holmium
en tratamientos urol6gice

Figura 53. Instagram de IMPRAVE
Fuente: IMPRAVE, 2021

Diseiio ligero
y compacto

Como se puede observar, asi estaba la pagina de la importadora a inicios de este afio
cuando comenzd el proyecto con el cual se busca aumentar las ventas de litotriptores y se
comenzo6 a mejorar en el aspecto de su red social donde se podrian encontrar nuevos
clientes, este proceso se inicié dando continuas actualizaciones y mejoras a la pagina,
detallando un poco mas el funcionamiento de la empresa y brindando mas informacion a
los usuarios que visualizaban la pagina, entre otras estrategias para ganar mas seguidores,
como la promocion de la pagina y colaboraciones con los trabajadores de IMPRAVE.
ﬁ impravequito  Enviar mensaje 2 v
39 publicaciones 501 seguidores 75 seguidos
R IMPRAVE
;m;‘)orta‘dc;r; de ploduc‘to‘s de ;a;ud

+593987404765
api.whatsapp.com/send?phone=593987404765&text=HOLA
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Envios Concentrad... Envios Uber Clientes Espirometro oximetro c.. smart mask
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y mantenimiento de i
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Figura 54. Instagram de IMPRAVE
Fuente: IMPRAVE, 2022
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En la actualidad, se puede observar que si se ha dado una mejora notoria en la red social
de IMPRAVE la cual ha atraido la atencion de nuevos clientes y ha hecho que la pagina
de la importadore se haga mas reconocida. Se observa que se afiadieron datos mas
detallados de la empresa como la descripcion del usuario donde se especifica en las letras
de color gris que la importadora se establece como Proveedora de equipamiento médico,
se aflade un enlace que ha facilitado mucho el proceso de ponerse en contacto con los
clientes ya que al abrirlo se genera un chat automaticamente via WhatsApp con una
persona de la empresa que brinda informacion de cualquier producto que sea solicitado en
cuanto a su costo, garantia o envi6 lo cual ha mejorado mucho la conexién con clientes;
igualmente se crearon historias destacadas donde se demuestra que IMPRAVE es una
importadora de confianza ya que se afiadieron evidencias en donde se finalizan
negociaciones o0 se entregan los insumos médicos en excelente estado por medio de
servicios de entrega como Uber o0 en otros casos entregas fisicas, dentro de estas historias
destacadas de la red social Instagram, también se afiadié méas informacion sobre cada uno
de los equipos que ofrece la empresa junto al tipo de garantia con el cual viene el producto,
después se fueron afiadiendo muchas publicaciones con intervalos de tiempo de 6 a 10
dias donde se publicitaban los servicios que da la compafiia de las cuales algunas de ellas
fueron publicitadas por Instagram por una pequefia inversién en 3 publicaciones en la cual
se invirtid $5 por publicacion, lo que te garantiza esta red social por este valor es tener un
alcance entre 600 a 1000 nuevas visualizaciones pero no de cualquier persona, sino de
alguien que ha buscado o a interactuado con publicaciones similares, estas publicaciones
fueron promocionadas durante 5 dias y por que como se observa a continuacién, si dio

buenos resultados.
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Evidencia 1.
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Figura 55. Instagram de IMPRAVE

Fuente: IMPRAVE, 2022

Evidencia 2.
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Figura 56. Instagram de IMPRAVE

Fuente: IMPRAVE, 2022
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Evidencia 3. Litotriptor

k impravequito + Siguiendo

o»  impravequito Lo puedes comprar o alquilar 2

Este equipo es utilizado para la eliminacién de calculos biliares
como para célculos renales.!!
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uso
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Figura 57. Instagram de IMPRAVE

Fuente: IMPRAVE, 2022

Entre estas tres publicaciones en donde se realizé una minima inversion para tener méas
alcance de usuarios, se refleja solo en los likes que se alcanzaron mas de 600 usuarios, y
en la figura 57, se puede apreciar como el litotriptor se ha dado conocer a los seguidores
de la empresa y la cantidad de personas a las cuales les ha llamado la atencién.

Otro dato curioso de esta pequefia inversion es que hace poco se contactd una persona
interesada en la compra de un litotriptor desde la ciudad de Manta lo cual es un aspecto
muy positivo para la empresa ya que gracias a esta estrategia se proyecta que se podrian

comenzar a vender los productos a nivel nacional.

A continuacién, se describiran las propuestas planteadas en este proyecto y en que se
fundamentan para poder aprovecharlas al méaximo obteniendo beneficios para la

importadora.

La primera propuesta planteada es la inversién en redes sociales ya que como se habia
mencionado antes, hoy en dia se logra obtener muchos clientes nuevos a traves de este
medio, como ya se ha puesto en préctica y permitié la obtencion de mucha mas clientela
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0 personas interesadas cuando se aplicd esta estrategia la cual consiste en invertir en
publicidad pagada en Instagram que permitird llamar la atencion de personas que hayan
buscado articulos como los que ofrece IMPRAVE por un bajo costo de inversion, el
primero que fue usado dio buenos resultados fue la inversién en publicidad basada en la
siguiente tabla de cotizacién que se obtuvo en la red social donde hoy en dia se logra

alcanzar mayor clientela.

=
al T @

Presupuesto y duracion @

$30 durante 30 dias

Gasto total

4.000 - 10.000

Presupuesto

$1 por dia

Duracion
Publicar este anuncio hasta que lo pause

Definir duracién .
30 dias

Siguiente

Figura 58. Cotizacion de publicidad en Instagram

Fuente: Instagram de IMPRAVE

Como se puede apreciar en la cotizacion y en la pequefia aplicacion a corta escala que ya
se aplico, se estima que el precio por dia es de $1 Lo cual generara un gasto de
aproximadamente $30 mensuales para que la publicacion en donde constan los
litotriptores logre tener un alcance de 10 mil personas y esto ya no solo sera dentro de la

ciudad, ya que hay muchas posibilidades de que clientes de otras ciudades puedan
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comenzar a conocer a IMPRAVE vy los productos que son ofrecidos generando resultados

muy buenos en donde se podra abarcar nuevos mercados y muchos mas clientes.

Otra de las estrategias propuestas es que se debe invertir en nuevos equipos litotriptores
en stock ya que después de un analisis interno de la empresa y como es su funcionamiento
en cuanto en las compras y alquileres que reciben por sus productos, en especial los
litotriptores, se han dado casos en los cuales no se ha podido abastecer toda la demanda
que se recibe por escases de productos en stock, es decir cuando los clientes solicitan a
esta importadora un litotriptor en la misma fecha, no pueden satisfacer la demanda ya que
no cuentan con las maquinas necesarias para dar el servicio a varios clientes a la vez, por
lo cual la inversion en un nuevo litotriptor para este tipo de percances lo cual generara
mas satisfaccion de los clientes y ya no tendran la necesidad de recurrir a la competencia,
sino que ya se podria obtener su fidelizacion y que siempre consideren a IMPRAVE como

primera opcion.

La contratacion de una empresa de marketing permitira que profesionales se hagan cargo
del manejo de la pagina web, creacion de anuncios muy llamativos para difundirlos,
creacion de flyers para promocion de la empresa, redireccionan a los clientes con el
personal a cargo de ventas para concretar negociaciones, estabilidad y constancia con
respecto a la publicidad que sera promocionada en redes sociales y en la pagina web. Para
tener mas claridad con respecto al margen de la inversion se cotizo con un profesional
sobre el tema, quien opera de manera particular y trabaja con al menos 2 empresas al mes
para promocionarlas y que tenga mucho mas alcance en el mercado el cual comenté que
por lo general por todos los requerimientos que necesita IMPRAVE, los cuales fueron
mencionados posteriormente, con un monto de $200 mensuales se abastecera todas las
ideas mencionadas, méas un video publicitario al mes sobre cualquier articulo que desee la

importadora.

Otra estrategia la cual ya se habia pensado hace algunos meses por el Gerente General de
IMPRAVE fue posicionar la empresa o hacerla conocida a través de ferias en donde se
promueven 0 promocionan insumos médicos modernos o muy serviciales, un dato muy

servicial de estas ferias es que suelen acudir todo tipo de médicos particulares que estan
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interesados en la adquisicion de nuevos materiales de trabajo, lo cual podria ser una gran
oportunidad de crecimiento para IMPRAVE ya que ofrece productos muy serviciales a
precios muy accesibles y de buena calidad, una desventaja de esta estrategia es que por lo
general en Quito solo suelen haber dos 0 maximo tres ferias de estas al afio y los cupos
suelen redondear los $500 asi que se plantea la idea de tratar de promocionar los articulos
de la empresa IMPRAVE al menos dos veces al afio en estas ferias donde se pueden

conseguir contratos o acuerdos que generaran mucha ganancia para la empresa.

Finalmente, la Gltima estrategia que se plante6 se basa en estudios hechos en paises de
primer mundo como en Estados Unidos que consiste en contratar a un visitador medico el
cual tiene como rol principal publicitar y vender los insumos médicos o medicina que se
reciba a través del método cara a cara con los posibles compradores, esta estrategia ha
sido muy empleada en EE.UU ya que ha dado resultados positivos y se han concretado
muchas mas ventas, sin embargo el Gerente general de IMPRAVE debera analizar bien
los posibles nuevos trabajadores de esta area ya que se debera buscar contratar a personal
calificado y efectivo para que logre convencer al cliente a través de sus conocimientos
sobre el insumo médico y creando la necesidad en el consumidor, por lo general este tipo

de trabajadores solo suelen ganar por comision por ventas.

3.6.4. Plaza

Este punto se refiere a los canales de distribucién que tiene la empresa y en caso de esta
importadora maneja el canal directo, es decir que no requiere de intermediarios ya que

dispone un local fisico en Calle Voz Andes N39-131 y América. Edificio Asoma. Cuarto

piso — Oficina. 41 en Quito — Ecuador.
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Figura 59. Croquis de la empresa

Fuente: Google Maps, 2022.

Aqui se encargan de todas las redes sociales como Facebook, Instagram, la pagina web y
en las 3 se puede encontrar un enlace que te redirecciona a un chat de WhatsApp donde
se mantiene la conversacion con el cliente, se dan las cotizaciones y se cuadran los envios

lo cual facilita mucho la concertacién de las ventas.

La empresa maneja todas las negociaciones digitales, es decir que no hay contacto fisico
con el cliente hasta el momento del intercambio o cuando e entrega el producto, esto se
debe a que las primeras ventas y negociaciones significativas que tuvo la empresa fue
cuando apenas iniciaba la pandemia por el COVID-19 lo cual practicamente obligd a que
la empresa maneje sus ventas y negociaciones por este medio y con el pasar del tiempo, a
pesar de que la mayoria de cosas han vuelto a la normalidad, se mantienen este tipo de
negociaciones ya que cuando se obtuvo la idea de que se haga de manera fisica hubieron
muchas barricadas no solo econémicas, sino también por tiempos de los trabajadores de
la empresa lo cual hizo que la empresa funcioné de esta manera lo cual hoy en dia es muy

comun en empresas de comercializacion de productos.

En cuanto a los procesos de entrega de los litotriptores, IMPRAVE se ha enfocado mucho
en que los insumos médicos lleguen en las mejores condiciones al pais después de todo el
proceso respectivo de importacién, en el cual se ha trabajado con una de las mejores
empresas de envios internacionales no solo por su rapidez, sino también por la calidad de
empaquetamiento que manejan la cual se mantiene hasta llegar a las manos del cliente, ya
que el envio no suele demorar mas de 15 dias y hacen que los pedidos sean enviados

directo a las bodegas de IMPRAVE en donde se procede a la etiquetacion respectiva y
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después se la publica a la venta, o en caso de que haya sido un producto bajo pedido se

inicia el proceso de envio al cliente.

Al momento de realizar las ventas, el Dr. Sebastian (Gerente General) lo considera como
un proceso que inicia desde las primeras interacciones con el cliente que suelen ser por
las redes sociales de la empresa ya que al momento de intentar comprar por este medio, la
pagina muestra un enlace que redirecciona a un chat con asesor de la empresa el cual
procedera con las cotizaciones respectivas, después de esto se llega a los acuerdos con el
cliente con respecto a las formas de pago que son aceptadas y llegar a un acuerdo por
costos de envio, fecha y hora; una vez cuadrado todo eso el producto sale desde las
instalaciones de IMPRAVE en vehiculos privados de la empresa hacia el punto de
encuentro con el cliente en donde se realiza la entrega del producto y capacitacién para su

uso.

Un dato super importante es la inversion que realizé IMPRAVE en un vehiculo en el cual
se pueden movilizar este tipo de productos a los clientes sin necesidad de algun
intermediario, pero cuando son articulos pequefios o no hay disponibilidad de repartidores
también se suelen hacer entregas a través de Uber, los cuales no han traido complicaciones
hasta la fecha ya que por lo general se entregan articulos médicos de bajos costos que

suelen ser requeridos de menara urgente por el cliente.

Figura 60. Instalaciones de IMPRAVE
Fuente: IMPRAVE, 2022
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Esta es una imagen de cuando se estaba preparando un litotriptor para ser movilizado de
la bodega a la camioneta de la empresa para llevarsela al comprador, esta es una estrategia
que se ha comenzado a implementar mucho desde inicios de la pandemia ya que significa
un gran ahorro para las empresas que no tienen envios fijos o diarios ya que por lo general,
o0 al menos la importadora IMPRAVE al momento de realizarlos por intermediarios, el
costo del envio lo paga el cliente pero cuando ya es una compra significativa de alto valor
econémico la empresa se encarga personalmente de hacer que los productos lleguen al
cliente por seguridad y para ganar la fidelidad del cliente demostrando el interese que esta

empresa pone de parte para envios seguros.

Figura 61. Edificio donde se encuentra la empresa

Fuente: Google Maps, 2022.

En cuanto al lugar en donde se encuentran las instalaciones de IMPRAVE, el Gerente
general comento que la busqueda e inversion para sus instalaciones fue algo complicada
ya que buscd lugares estratégicos en donde se pudo haber establecido permaneciendo
cerca de clinicas o de donde se encuentran varios consultorios de doctores ya que ellos
son la mayoria de sus clientes, también le costo encontrar una instalacion tan céntrica que
contenga un ascensor lo suficientemente amplio y servicial en donde pueda movilizar sus
importaciones al lugar en donde almacena sus productos, sin embargo el edificio Asoma,
cumplié con todas las necesidades y requerimientos necesarios como para poder
establecerse de una forma exitosa y manteniéndose en un lugar estratégico de la ciudad

para comercializar sus productos.
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4. PRESUPUESTO Y BENEFICIOS

4.1. Presupuesto

Para formular un presupuesto de manera efectiva se realizaron varias cotizaciones en
cuanto el crecimiento en redes sociales, inversion en otro equipo litotriptor para poder
cubrir una mayor demanda y contratacion de una empresa de marketing para manejo de
la pagina web, pero también servird para el cumplimiento de algunas otras acciones
como creacion de flyers y reparticion de publicidad en ferias de equipos médicos las
cuales también entran en la parte de la inversion ya gue los cupos en este tipo de ferias
también son pagadas y finalmente buscar aumentar los canales de distribucion
contratando a personal como visitadores médicos que sean capaces de llevar la
informacion del producto litotriptor a los urélogos del Distrito Metropolitano de Quito

y tratar de concretar ventas o alquileres con los mismos.

A continuacion, se detalla el presupuesto que se necesitard para llevar las actividades

propuestas y despues se analizaran los beneficios que se podran obtener.

Tabla 6. Inversion para el proyecto

Actividad Valor Frecuencia Valor Anual
Publicidad pagada en
Red Social $20 MENSUAL $ 240,00
Compra de nuevo
Litotriptor exclusivo $16.000 UNA SOLA VEZ No aplica
para renta
Contratacion de $200 MENSUAL $2.400,00
empresa de marketing
Cupos para ferias de $500 SEMESTRAL $1.000,00

insumos médicos

Contratacion de
visitador médico

TOTAL $ 19.640,00

COMISIONES X VENTA -
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Las 5 estrategias presentadas fueron analizadas y descritas en la seccién de Marketing
mix, la primera estrategia es la publicidad pagada en Instagram, la cual garantiza que las
publicaciones realizadas por la red social de IMPRAVE van a potenciar su alcance hacia
posibles consumidores lo cual generara muchos mas clientes o captara la atenciéon de
usuarios que después de que la red social analice sus perfiles, los redireccionara y ensefiara
las publicaciones a estas personas que estan o podrian estar interesados en los insumos
médicos ofrecidos por la importadora, la inversion de esta estrategia es super econémica
ya que por promocionar dentro de los dias laborables del mes, el costo es de $20. Como
segunda propuesta se establecio la adquisicion de un nuevo equipo litotriptor, que a pesar
de tener un costo que redondea los $16000 es un gasto que solo se realizar por una unica
Vez pero es muy necesario ya que con el continuo avance en el mercado y el crecimiento
en la demanda que se presentara en la empresa con la adquisicion de nuevos clientes, se
podran presentar casos en el que dos 0 mas clientes requieran hacer uso de estos equipos
en la misma semana y el tener otro aparato permitira a la empresa cubrir la demanda de
ambos clientes, sin dejarlos en lista de espera y cubriendo sus necesidades de una manera
veloz y efectiva lo cual generara fidelidad por parte del cliente y se generara un punto muy
importante para IMPRAVE que es la satisfaccion del cliente. La tercera estrategia es la
contratacion de una empresa de marketing que siempre esté al pendiente de las redes
sociales de la empresa y la pagina web, manteniéndolas en continua actualizacion y
siempre innovando la publicidad de la empresa para que sea mucho mas llamativa para el
cliente, ademas las empresas de marketing también presentan estrategias de publicidad
como la creacion de flyers, publicaciones, imagenes llamativas, videos, entre otras ideas
que tienen como finalidad Ilamar la atencion de clientes y promocionar a la empresa, se
realiz6 cotizaciones con empresas que realizan este tipo de trabajos y el costo promedio
es de $200 mensuales. La cuarta estrategia partié de una conversacion con el Gerente
general la cual consiste en posicionarse en el mercado y darse a conocer a posibles clientes
potenciales a través de ferias de insumos medicos las cuales suelen darse en la ciudad de
Quito 2 0 maximo 3 veces al afio, en donde se podria tener un mayor alcance a los
consumidores presentando los productos de la empresa de manera semestral y por lo
general un cupo en este tipo de ferias suele redondear los $500 lo cual se suele recuperar

con las ventas que se dan en las mismas ferias. Finalmente la Gltima estrategia propuesta
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es la contratacion de prestadores medicos, los cuales se encargaran de promocionar y
llevar la informacion de los insumos médicos mas valiosos que maneja la empresa a las
clinicas, hospitales, consultorios o incluso a las casas de posibles clientes que podrian
estar interesados en adquirir uno de estos insumos, esta estrategia parte de una
investigacion realizada en estrategias aplicadas en otros paises en donde se demuestra que
es una gran accion para aumentar las ventas de la empresa y generando muchas mas

ganancias.

Lo cual deja como una inversion inicial un valor de $19.640 para dar inicio al proyecto,
sin embargo, como ya se mencion0 antes, este valor es un poco alto por la estrategia
namero 2 que consiste en la compra de un nuevo litotriptor, después de esta compra, para
lograr mantener las estrategias funcionales cada afio la inversién ser& mucho mas

econdémica como se presenta a continuacion:

Tabla 7. Inversién para el proyecto a partir del 2do afio

Actividad Valor Frecuencia Valor Anual
Publicidad pagada en Red $20 MENSUAL $ 240,00
Social ,
Contratacion de_empresa de $200 MENSUAL $ 2.400,00
marketing
C_upos para fgrl_as de $500 SEMESTRAL $ 1.000,00
insumos medicos
Contratacion _de visitador COMISIONES X VENTA $ -
medico
TOTAL $ 3.640,00

Como se aprecia en la tabla 7, a partir del segundo afio la inversion anual sera de $3640 o
en caso de que la empresa descarte la estrategia nimero 2, sera la inversion desde el primer
afo, sin embargo, la adquisicion de un nuevo litotriptor si generard un gran porcentaje de

ganancia como ya se explico en la descripcion de la estrategia.
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4.2.Beneficios proyectados

4.2.1. Proyeccion de ventas

Para la realizacion de las proyecciones de las ventas que tendra la importadora IMPRAVE
con la aplicacion de las estrategias de marketing se utilizd la informacion histdrica de
ventas y alquileres de litotriptores desde el 2020 que fue la fecha en donde se comenzé
con la importacion de estos equipos y la comercializacion de estos en el Distrito
Metropolitano de Quito, realizando dos escenarios posibles en donde se aprecia uno
aplicando las estrategias propuestas y otro en dénde no sé las aplica. Al no manejar ningin
tipo de contabilidad dentro de la empresa se hizo la recoleccion de datos de las ganancias
anuales que ha tenido la empresa con respecto a los litotriptores y se procedera hacer las

proyecciones en base a estos datos.

A continuacion, se presentan las ganancias obtenidas por la comercializacion de
litotriptores que fueron obtenidas de los registros de la empresa IMPRAVE en los ultimos

dos afnos.

Tabla 8 y 9. Ganancias actuales de IMPRAVE

2020 Ganancia 2021 Ganancia
VENDIERON 4 | $ 20.000,00 VENDIERON3 | $  15.000,00
ALQUILARON | o0 o ALQUILARON | 5.950,00

1 17
G?ﬁgf'a $ 20.350,00 GananciaTotal | $  20.950,00

Fuente: IMPRAVE (2022)

Se presentan los dos posibles escenarios ya mencionados con relacion a los proximos 5

afos:
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Tabla 10. Proyeccion de ventas escenario sin inversion

ANOS DE REFERENCIA

ESCENARIO SIN INVERSION

Ventas Ventas 2022 Ventas 2023 Ventas 2024 Ventas 2025 Ventas 2026
Ventas 2020 2001 SIN SIN SIN SIN SIN
INVERSION INVERSION INVERSION INVERSION | INVERSION
\Zeont?a:s $ 20.350,00 | $20.950,00 | $ 21.567,69 | $ 22.20359 | $ 22.85824 | $ 23.532,20 $ 24.226,02
Elaborado por: Jorge Benalcazar
En esta primera tabla se puede apreciar el crecimiento en ventas en cuanto a los
litotriptores que ha mantenido la empresa IMPRAVE los primeros dos afios de
funcionamiento y a partir de esto, se realizan las proyecciones con relacion al margen de
ganancia que se obtuvo de los datos que mantiene la empresa hasta la fecha realizando la
comercializacion de estos productos.
Tabla 11. Proyeccion de ventas con inversion
ANOS DE REFERENCIA ESCENARIO CON INVERSION
Ventas Ventas 2022 Ventas 2023 Ventas 2024 Ventas 2025 Ventas 2026
Ventas 2020 2001 CON CON CON CON CON
INVERSION INVERSION INVERSION INVERSION | INVERSION
\;I;Or;[gs $ 20.350,00 | $20.950,00 | $ 26.18750 | $ 32.734,38 | $ 40917,97 | $ 51.147,46 $63.934,33

Elaborado por: Jorge Benalcazar

Las ventas estimadas para el 2022 después de usar como base las ganancias de los dos

afios posteriores seria de $26.187,50 teniendo un incremento del 25% con la aplicacion

del plan de marketing, lo cual se estima como un margen minimo de incremento de

ganancias para IMPRAVE una vez que se lleven a cabo las estrategias propuestas y estos

margenes de ganancias tendrdn un continuo incremento porcentual con el pasar de los

anos.
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4.2.2.

Proyeccion de las utilidades

Las utilidades proyectadas se basan de acuerdo con la ganancia que genera la empresa por

sus ventas por afio, es decir en su segundo afio $950 més de utilidad en relacion del

primero y a continuacion se dard la proyeccion de utilidad del proyecto sin realizar

ninguna inversion y después la proyeccion si se lleva a cabo el proyecto.

Tabla 12. Utilidades proyectadas sin inversién en base a las ventas

ESCENARIO SIN INVERSION

2022

2023

2024

2025

2026

= Utilidad

$ 617,69

$ 1.253,59

$ 1.908,24

$ 2.582,20

$3.276,02

Elaborado por: Jorge Benalcazar

Tabla 13. Utilidades proyectadas con inversion en base a las ventas

ESCENARIO CON INVERSION

2022

2023

2024

2025

2026

= Utilidad

$ 5.237,50

$11.784,38

$ 19.967,97

$

30.197,46

$ 42.984,33

Elaborado por: Jorge Benalcazar

Como se puede observar el margen de ganancia proyectado para los proximos 5 afios es

muy notoria la diferencia que se dara si es que se lleva a cabo el proyecto.
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4.2.3. Estado de Resultados

El estado de resultados, también conocido como cuenta de resultados o cuenta de pérdidas y ganancias, recoge los ingresos y gastos
que ha tenido una empresa durante un periodo de tiempo. (Arias, 2014) IMPRAVE es una empresa la cual hasta el dia de hoy no
maneja mucho lo que es la contabilidad dentro de la empresa, lo cual podria generar problemas financieros en un futuro, sin embargo
para demostrar la factibilidad de este proyecto y después de realizar un analisis financiero a la empresa, se logro conseguir los
valores necesarios para armar un estado de resultados a base de los costos que maneja la empresa por la adquisicion de litotriptores,

manutencion del local, entre otros y también en cuanto a los ingresos que ha recibido anualmente . A continuacion, se presentara el

estado de resultados actual resumido, mas las proyecciones a los siguientes 5 afios en caso de no usar la propuesta.

Tabla 14. Estado de resultados proyectado en caso de no aceptar la propuesta

ESTADO DE RESULTADOS SIN LA PROPUESTA

Aifo Aifo Afo Ano Ao Aio Aio

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Comercializacién de otros productos $30.000,00 | $32.000,00 | $34.000,00 | $36.000,00 | $38.000,00 | $40.000,00 | $42.000,00
Ventas de litotriptores $20.000,00 | $15.000,00 | $17.000,00 | $19.000,00 | $20.000,00 | $15.000,00 | $ 19.000,00
Alquiler de litotriptores $ 350,00 | $ 5.950,00 | $ 456769 | $ 3.20359 | $ 2.858,24 | $ 853220 | $ 5.226,02
Total ingresos por litotriptores $20.350,00 | $20.950,00 | $21.567,69 | $22.203,59 | $22.858,24 | $23.532,20 | $24.226,02
(+) TOTAL INGRESOS $50.350,00 | $52.950,00 | $55.567,69 | $58.203,59 | $60.858,24 | $63.532,20 | $66.226,02
Gastos Administrativos $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00
Gastos de ventas $ 3.000,00 | $ 3.500,00 | $ 4.000,00 | $ 4.500,00 | $ 5.000,00 | $ 5.500,00 | $ 6.000,00
Gastos de marketing $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00
Gastos de produccion $33.040,00 | $34.720,00 | $36.400,00 | $38.080,00 | $39.760,00 | $41.440,00 | $43.120,00
(-) COSTOS DE PRODUCCION $49.640,00 | $51.820,00 | $54.000,00 | $56.180,00 | $58.360,00 | $60.540,00 | $62.720,00
UTILIDAD NETA $ 71000 $ 1.130,00 | $ 156769 | $ 2.02359 | $ 249824 | $ 299220 | $ 3.506,02
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Como se puede observar en caso de no llevar a cabo la propuesta, en el estado de resultados se proyectan ganancias minimas con el

pasar de los afios para la empresa IMPRAVE en base a las ganancias que ha obtenido en sus primeros afios, sin embargo, en caso

de aceptar la propuesta su estado de resultados proyectado para los siguientes 5 afos, se estima que sea de la siguiente manera:

Tabla 15. Estado de resultados proyectado en caso de aceptar la propuesta

ESTADO DE RESULTADOS CON LA PROPUESTA

Afo Ao Afo Ao Afio Afio Ao

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Comercializacién de otros productos $30.000,00 | $32.000,00 | $35.000,00 | $38.000,00 | $41.000,00 | $44.000,00 | $47.000,00
Ventas de litotriptores $20.000,00 | $15.000,00 | $18.750,00 | $23.437,50 | $29.296,88 | $36.621,09 | $45.776,37
Alquiler de litotriptores $ 350,00 $ 5.950,00 | $ 743750 | $ 9.296,88 | $11.621,09 | $14.526,37 | $18.157,96
Total ingresos por litotriptores $20.350,00 | $20.950,00 | $26.187,50 | $32.734,38 | $40.917,97 | $51.147,46 | $63.934,33
(+) TOTAL INGRESOS $50.350,00 | $52.950,00 | $61.187,50 | $70.734,38 | $81.917,97 | $95.147,46 | $110.934,33
Gastos Administrativos $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00
Gastos de ventas $ 3.000,00 | $ 3.500,00 | $ 6.618,75 | $12.683,59 | $15.229,49 | $18.286,87 | $21.983,58
Gastos de marketing $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 3.640,00 | $ 3.640,00 | $ 3.640,00 | $ 3.640,00 | $ 3.640,00
Gastos de produccion $33.040,00 | $34.720,00 | $40.320,00 | $35.840,00 | $36.400,00 | $36.960,00 | $36.960,00
(-) Costos de produccién $49.640,00 | $51.820,00 | $62.978,75 | $64.563,59 | $67.669,49 | $71.286,87 | $74.983,58
UTILIDAD NETA $ 71000 | $ 1.130,00 | $ -1.791,25 | $ 6.170,78 | $14.248,48 | $23.860,60 | $35.950,74

Elaborado por: Jorge Benalcazar
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En la tabla 15 se puede apreciar la proyeccion del estado de resultados de la empresa
IMPRAVE en caso de que decida tomar la propuesta y a pesar de que en el primer afio se
ve una utilidad neta negativa, esto se debe por la inversion que se va a realizar ya que una
de las estrategias mas costosas es la adquisicion de un nuevo litotriptor exclusivo para
rentarlo cuya inversion sera recuperada aproximadamente al tercer mes del segundo afio
de proyecciones lo cual, como se aprecia en la tabla, generara un potencial aumento en la
comercializaciéon de estos productos para alcanzar mas demanda, también se ve un
incremento potencial en la comercializacion de otros productos ya que por mas que las
estrategias fueron implementadas para un producto en particular, afecta a las ventas de
todos los articulos de la importadora de una manera positiva ya que la empresa ganara
mas clientela quienes muy probablemente también se interesen por otros insumos médicos

que ofrece la empresa.

4.2.4. Costo — Beneficio

En este punto se demostrara la relacion costo — beneficio que tiene el proyecto.

Tabla 16. Relacion Costo / Beneficio

Relacién Costo / Beneficio al aceptar la propuesta

INVERSION Afio Afio Afio Afio Ao
S 19.640,00 0 1 2 3 4
VENTAS $61.187,50 $70.734,38 $81.917,97 $95.147,46 $ 110.934,33
Costo de Produccion $62.978,75 S 64.563,59 $67.669,49 $71.286,87 S 74.983,58
Flujo de caja S -1.791,25 $§ 6.170,78 $14.248,48 $ 23.860,60 S 35.950,74
Tasa de descuento 15%
VAN $63.633,24
Costo Beneficio 1,33

Elaborado por: Jorge Benalcazar

Las siglas VAN corresponden al Valor Actual Neto, mientras que el TIR es la Tasa Interna
de Retorno. Ambas férmulas se relacionan de forma directa con el flujo de caja de los
negocios y buscan hacer mas preciso el calculo del tiempo que un negocio tardara en

recuperar su inversion inicial. (Pérez, 2021)
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Aqui se puede apreciar principalmente la inversion del proyecto en el afio 0, lo cual
produce que el flujo de caja sea negativo y se refleja que en caso de aceptar la propuesta
del plan de estrategias de marketing, se puede determinar que el VAN (Valor Actual Neto)
sera de $63.633,24 que quiere decir que el proyecto es factible y con respecto a la parte
de Costo — Beneficio es 1,33 lo cual significa que por cada délar que se invierte, se obtiene
la ganancia de 0,33 centavos de dolar.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Gracias a los andlisis, investigaciones y estrategias aplicadas en este proyecto, se ha
podido conseguir la elaboracion de un plan de marketing que generara beneficios para
la importadora IMPRAVE en cuanto a sus ventas y utilidad financiera, lo cual se
conseguira a través del posicionamiento de la empresa mediante la aplicacion de las

estrategias propuestas.

Sin embargo, despues de analizar el diagndstico situacional de la empresa, el cual fue
fundamental para analizar los procesos que mantiene en cuanto a su funcionamiento y el
comportamiento de sus areas, se identificaron varias debilidades y amenazas que tiene
la empresa, las cuales no permiten que se desarrolle de una manera exitosa por los
obstaculos que se presentan a la hora de buscar expandirse en todos los &mbitos, en base
a estos altercados se plantearon ideas para mejorar el funcionamiento de la compafiia y

que pueda superarlos.

Por medio de la investigacion de mercados, se logro la obtencion de datos cruciales para
establecer el nicho de mercado que se plantea alcanzar y el comportamiento del mismo
a través de la elaboracion de encuestas y entrevistas que se enfocaron en los trabajadores,
clientes y posibles consumidores que tiene la empresa, con los resultados se logro
comprender mejor las intenciones de compra de los consumidores y también conocer
cuéles son los aspectos que permiten que el cliente se sienta satisfecho, con el fin de
desarrollar herramientas que se deberan aplicar al momento de tener que actuar ante

situaciones especificas.

El marketing en la empresa ha tenido falencias debido a que no se le ha dado mucha
importancia ni seguimiento, es por eso que la empresa no ha podido progresar en sus
ventas y tampoco abarcar un mercado superior por lo cual se han implementado una

metodologia para llegar a muchos méas consumidores lo cual ya se ha ido reflejando en
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las ventas que ha tenido la empresa a lo largo de este 2022, no solo en litotriptores sino

en varios de sus productos.

Las estrategias de investigacion para la obtencidn de datos fueron realizadas con el fin
de lograr que la empresa se afiance en el mercado. Para lograr esto, como primer punto
se analizaron las caracteristicas claves que permiten que IMPRAVE se diferencie de la
competencia y la forma en las que estas pueden ser potenciadas mediante el uso de la
técnica de marketing mix que consiste en la descripcion de los aspectos del producto,
precio, promocion y plaza. Al aplicar esta técnica se encontraron varias inconsistencias
que deben ser mejoradas para que estos 4 recursos sean un complemento entre si y

funcionen de forma fluida para conseguir los objetivos planteados.

En cuanto a las proyecciones se ha podido llegar a la conclusion de que por méas que la
empresa se pueda mantener estable en los proximos 5 afios, no conseguiran potenciar
sus ventas y tampoco posicionarse como los primeros en el mercado si es que no aplican
estrategias como las planteadas, que demuestra que para el 5to afio podrian obtener una
ganancia hasta de 5 veces mas de lo esperado.

Se pronostica un escenario positivo para la importadora si se lleva a cabo este proyecto
ya que el costo de inversion no es muy elevado en comparacion al ingreso que mantiene
la empresa y el margen de ganancia se lo aprecia en el estado de resultados desarrollado

en donde se demuestra la viabilidad del proyecto
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5.2. Recomendaciones

Después del estudio realizado a la empresa y a su mercado, se recomienda lo siguiente:

e Es fundamental para la empresa que comience a tener una contabilidad mas
completa de sus ingresos y egresos para poder obtener la informacién de los
resultados financieros y econémicos de la compafiia durante periodos de tiempo
que serviran para la toma de decisiones administrativas.

e Se debe ir planteando la idea de abrir sucursales en la ciudad, ya que para poder
abarcar mas mercado estos locales deberan estar ubicados en puntos estratégicos
para tener mas espacio de almacenamiento de productos y facilitar las entregas a
puntos lejanos de la ciudad lo cual hard que generard mucha mas demanda por
parte de los consumidores y tener un mayor alcance demografico.

e Mantener siempre la mejor calidad posible en cuanto a los productos y los
mejores precios ya que al ser las fortalezas mas destacadas de la empresa,
permitiran un posicionamiento rapido en el mercado, lo cual generara mas
clientes y un aumentando en sus ganancias.

e Al momento de llevar a cabo las estrategias de marketing, se recomienda que se
focalice el esfuerzo en un correcto manejo de redes sociales y su pagina web, ya
sea por medio de la contratacion de una empresa o brindando mas atencion a este
proceso que hoy en dia esta es la manera de alcanzar la atencion de los
consumidores y el medio por el cual ellos buscan satisfacer sus necesidades.

e Optimizar el recurso humano y tecnoldgico, buscando incrementar las ventas y
posicionamiento en el mercado ya que serdn los medios por los cuales se
conseguiran nuevos consumidores, y también se debera mantener una continua
actualizacién de los medios digitales y siempre responder de una manera puntual
y rapida a las consultas de los clientes. También se tendra que mantener personal
calificado que maneje las nuevas areas de la empresa como la creacion de un area
de entregas o una persona encargada especificamente de manejar el area de
bodegas ya que entre los pocos trabajadores que tiene la empresa, es dificil

cumplir con todos los requerimientos.
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ANEXOS

ANEXO A. ENCUESTA N°1

https://docs.google.com/forms/d/e/1IFAIpQLST5Mn7NI2a8ic94AoyYE8DeaMZBU -
JRFt10izQHLTznMbeikQ/viewform?usp=sf link

Encuesta N°1 desarrollada en GoogleForms para los ur6logos de la ciudad de Quito

Instrucciones

Leer cada pregunta y contestar de acuerdo con su opinion o requerimiento del insumo
médico
1. Lugar donde ejerce su profesion
( ) Hospital Pablico
( ) Hospital Privado
( ) Consultério médico
( ) Centro de Salud
( ) Clinica
2. ¢En qué sector de Quito se encuentra ubicado su establecimiento?
() Valle
( ) Norte
( ) Centro-Norte
() Centro
() Sur
3. ¢En cual de estas tiendas ha comprado o alquilado litotriptores?
( ) RomacMedical

( ) LITOLASER S.A
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( ) IMPRAVE

4. ¢Que tipo de litotriptores es de su preferencia?
( ) Electrohidraulicos
( ) Electro - magnéticos
( ) Piezoeléctricos
( ) Electroconductivos
( ) Todos
5. ¢Cada qué periodo de tiempo alguno de sus pacientes requiere un tratamiento que se
Ileva a cabo con un litotriptor?
( ) Al menos de 1 a3 al mes
( ) Al menos de 4 a 6 al mes
( ) Més de 6 al mes
6. ¢Cudl de estos servicios cree que es el mas servicial y requerido a la hora de adquirir un
litotriptor?
( ) Capacitacion de como usarlo
() Instalacion

( ) Mantenimiento

7. ¢Qué beneficios le gustaria recibir al comprar un litotriptor?
( ) Garantia
( ) Descuento en proxima compra

( ) Promociones en mantenimientos



8. ¢Cual es el principal parametro toma en cuenta para realizar la compra de un litotriptor?
( ) Calidad
( ) Precio
( ) Mantenimiento
( ) ElI mas moderno

( ) Garantia

9. Al momento de recibir soporte técnico ¢ Qué parametro le parece mas importante recibir
por parte del técnico?
( ) Nivel de preparacion del personal
( ) Trato al cliente

( ) Velocidad y efectividad

10. A la hora de requerir un insumo médico ¢A través de que medio busca informacion de
alguno de ellos?
( ) Facebook Market
( ) Mercado Libre
( ) Instagram

( ) Buscador de Google

11. ;Qué le resulta mas Econdémico?
( ) Comprar un litotriptor

( ) Rentar las veces necesarias un litotriptor
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12. ¢ Tiene alguna sugerencia o comentario que dejaria a la importadora IMPRAVE para que
siga mejorando y creciendo como empresa ya sea en cuanto al producto o la forma de

manejar la compafiia?
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ANEXO B. ENCUESTA N°2
https://forms.gle/ThEhhxNRbhdjK4T4A

Encuesta N°2 desarrollada en Google Forms enfocada en los clientes actuales de la

empresa

Se desarrollo una encuesta enfocada en los clientes actuales de IMPRAVE donde se

buscar obtener datos en cuanto a la satisfaccion que tienen cada uno de ellos en cuanto:

1.Trato al cliente y publicidad

2.Calidad y precio del producto

3.Garantia y servicio técnico

PREGUNTAS

1. ¢Cbmo calificaria el tratdé qué recibio6 por parte de la importadora IMPRAVE a la hora
de iniciar la negociacion?
( ) Malo
( ) Regular
( ) Bueno
( ) Excelente

2. ¢Coémo calificaria la funcionalidad del litotriptor que adquirié en IMPRAVE?

( ) Malo

( ) Regular
( ) Bueno

( ) Excelente
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3.

¢Como calificaria el nivel de alcance de publicidad y manejo de plataformas digitales
con el nombre de IMPRAVE? En donde se encuentran la informacion de los insumos
médicos que estan a la venta.

( ) Malo

( ) Regular

( ) Bueno

( ) Excelente

¢Como calificaria la calidad de litotriptores que ofrece la importadora IMPRAVE?

( ) Malo

( ) Regular

( ) Bueno

( ) Excelente

¢Coémo calificaria el precio de los litotriptores que ofrece la importadora IMPRAVE en
comparacion a otras empresas?

( ) Malo

( ) Regular

( ) Bueno

( ) Excelente

Suponiendo que ustedes son los duefios de la empresa ¢(Como calificaria a los
proveedores de la empresa IMPRAVE?

( ) Malo

( ) Regular

( ) Bueno

( ) Excelente
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7.

10.

¢Como calificaria la garantia que ofrece la importadora IMPRAVE al momento de
adquirir un litotriptor?

( ) Malo

( ) Regular

( ) Bueno

( ) Excelente

¢Como calificaria al técnico que se encarga de las labores de mantenimiento a los
litotriptores que brinda IMPRAVE?

( ) Malo

( ) Regular

( ) Bueno

( ) Excelente

( ) No aplica

¢Coémo calificaria el sistema de facturacién y los métodos de pago que se manejan en
IMPRAVE?

( ) Malo

( ) Regular

( ) Bueno

( ) Excelente

¢ Tiene alguna sugerencia o comentario que dejaria a la importadora IMPRAVE para que
siga mejorando y creciendo como empresa ya sea en cuanto al producto o la forma de

manejar la compafiia?
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ANEXO C. ENTREVISTA 1
Se adjunta el enlace de la grabacion de la entrevista realizada al Dr. Sebastian Ramos,
Gerente general de IMPRAVE.
https://drive.google.com/file/d/1JK4s3Ixhnuy 7RsJ8 ERWTfJsYG71Q5cL/view?usp=d

rivesdk

ANEXO D. ENTREVISTA 2

Se adjunta el enlace de la grabacién de la entrevista realizada al personal técnico de
IMPRAVE.
https://drive.google.com/file/d/13VCwIb9Wt_2QwgcQjNfQGeSrDAKAY QsV/view?u

sp=drivesdk

ANEXO E. ENTREVISTA 3

Se adjunta el enlace de la grabacion de la entrevista realizada al Doctor Cérdova, cliente
frecuente de la importadora IMPRAVE.
https://drive.google.com/file/d/15VCdswIb9RTWt_4QwgcQjNfQAtFGNXdfgview?usp

=drivesdk
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ANEXO F: Estado de Resultados sin la propuesta

ESTADO DE RESULTADOS SIN LA PROPUESTA

Afo Afo Afo Ao Ao Ao Ao

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
gggj;f;i"zac'on de otros $ 30.000,00 | $32.000,00 | $34.000,00 | $ 36.000,00 | $38.000,00 | $40.00000 | $ 42.000,00
Ventas de litotriptores $ 20.000,00 $15.000,00 | $17.000,00 | $ 19.000,00 $20.000,00 | $15.000,00 $ 19.000,00
Alquiler de litotriptores $ 350,00 $ 5.950,00 $ 456769 | $ 3.203,59 $ 2.858,24 $ 8.532,20 $ 5.226,02
Total ingresos por litotriptores $ 20.350,00 $20.950,00 | $21567,69 | $ 22.203,59 | $22.858,24 | $23.532,20 $ 24.226,02
TOTAL INGRESOS $ 50.350,00 $52.950,00 $55.567,69 | $ 58.203,59 $ 60.858,24 $ 63.532,20 $ 66.226,02
Gastos Administrativos $ 12.400,00 $12.400,00 | $12.400,00 | $ 12.400,00 $12.400,00 | $12.400,00 $ 12.400,00
Administrador $ 7.000,00 $ 7.000,00 | $ 7.000,00 | $ 7.000,00 $ 7.000,00 $ 7.000,00 $ 7.000,00
Personal Técnico $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 | $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00
Gastos de ventas $ 3.000,00 $ 3.500,00 | $ 4.000,00 | $ 4.500,00 $ 5.000,00 | $ 5.500,00 $ 6.000,00
Vendedor (comision) $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Entregas $ 3.000,00 $ 3.500,00 $ 4.000,00 | $ 4.500,00 $ 5.000,00 $ 5.500,00 $ 6.000,00
Gastos de marketing $ 1.200,00 $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Controlde pagina web $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 | $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Inversion en redes - - $ - $ - - $ - $ -
Contratacién de empresa de
marketing i i ] $ i $ i i $ i i
Cupos en ferias para
pro?nocionar propductos $ i $ i $ ) $ i $ ) $ ) $ )
Gastos de produccion $ 33.040,00 $34.720,00 | $36.400,00 | $ 38.080,00 $39.760,00 $ 41.440,00 $ 43.120,00
Importacion de otros productos $ 15.000,00 $ 15.500,00 $16.000,00 | $ 16.500,00 $ 17.000,00 $ 17.500,00 $ 18.000,00
Importacion de Litotriptores $ 14.500,00 $15.500,00 | $16.500,00 | $ 17.500,00 $18.500,00 $19.500,00 $ 20.500,00
IVA $ 3.540,00 $ 3.720,00 $ 3.900,00 | $ 4.080,00 $ 4.260,00 $ 4.440,00 $ 4.620,00
Costos de produccion $ 49.640,00 $51.820,00 | $54.000,00 | $ 56.180,00 $58.360,00 | $60.540,00 $ 62.720,00
UTILIDAD NETA $ 710,00 $ 1.130,00 $ 156769 | $ 2.023,59 $ 2.498,24 $ 2.992,20 $ 3.506,02
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ANEXO G: Estado de Resultados con la propuesta

ESTADO DE RESULTADOS CON LA PROPUESTA

Afo Afio Afio Afo Ao Afno Afio

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
g&gﬁ;‘tﬂ'zac'o” de otros $ 30.000,00 | $32.000,00 | $35.000,00 | $ 38.00000 | $41.000,00 | $44.000,00 $  47.000,00
Ventas de litotriptores $ 20.000,00 | $15.000,00 | $18.750,00 | $ 23.437,50 | $29.296,88 | $ 36.621,09 $ 45.776,37
Alquiler de litotriptores $ 35000 | $ 595000 | $ 743750 | $  9.296,88 | $11.621,09 | $14.526,37 $ 18.157,96
Total ingresos por litotriptores $ 20.350,00 $20.950,00 | $26.18750 | $ 32.734,38 $40.917,97 $51.147,46 $ 63.934,33
TOTAL INGRESOS $ 50.350,00 | $52.950,00 | $61.187,50 | $ 7073438 | $81.917,97 | $95.147,46 $ 110.934,33
Gastos Administrativos $ 12.400,00 | $12.400,00 | $12.400,00 | $ 12.400,00 | $12.400,00 | $ 12.400,00 $ 12.400,00
Administrador $ 7.00000 | $ 7.00000 | $ 7.000,00 | $  7.00000 | $ 7.000,00 | $ 7.000,00 $  7.000,00
Personal Técnico $ 540000 | $ 540000 | $ 5400,00 | $ 540000 | $ 540000 | $ 5.400,00 $  5.400,00
Gastos de ventas $ 300000 | $ 350000 | $ 6.618,75 | $ 1268359 | $15.22949 | $18.286,87 $ 21.983,58
Vendedor (comision) $ - s - | $ 261875 | $ 818359 | $1022949 | $12.786,87 $ 15.983,58
Entregas $ 3.00000 | $ 350000 | $ 4.000,00 | $ 450000 | $ 5.00000 | $ 5.500,00 $  6.000,00
Gastos de marketing $ 120000 | $ 120000 | $ 3.640,00 | $  3.640,00 | $ 3.64000 | $ 3.640,00 $  3.640,00
Controlde pagina web $ 1.200,00 | $ 1.200,00 $ - $ - $ - $ - $ -
Inversién en redes - - s 24000 | $ 240,00 | $ 24000 | $ 240,00 $ 240,00
Contratacién de empresa de
marketing P - - | $ 240000 | $ 240000 | $ 240000 | $ 2.400,00 $  2.400,00
Cupos en ferias para
pro'?noci ot propductos $ - | s - | $ 100000 | $  1.00000| $ 1.000,00 | $ 1.00000 | $  1.000,00
Gastos de produccion $ 33.040,00 | $34.720,00 | $40.320,00 | $ 35.840,00 | $36.400,00 | $ 36.960,00 $  36.960,00
Importacion de otros productos | $ 15.000,00 | $15500,00 | $16.00000 | $  16.500,00 | $17.000,00 | $ 17.500,00 $ 18.000,00
Importacion de Litotriptores $ 14.500,00 | $15.500,00 | $20.000,00 | $ 15500,00 | $15.500,00 | $ 15.500,00 $ 15.000,00
IVA $ 354000 | $ 372000 | $ 432000 | $  3.840,00 | $ 3.90000 | $ 3.960,00 $  3.960,00
Costos de produccion $ 49.64000 | $51.820,00 | $62.978,75 | $ 6456359 | $67.669,49 | $71.286,87 $ 74.983,58
UTILIDAD NETA $ 710,00 | $ 1.130,00 | $ -1.79125 | $  6.170,78 | $14.24848 | $23.860,60 $ 35.950,74
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ANEXO H: Calculo completo de Costo - Beneficio

Relacion Costo / Beneficio al aceptar la propuesta

INVERSION Afo Afio Afio Ao Afo
$
19.640,00 0 1 2 3 4
VENTAS $61.187,50 $ 70.734,38 $81.917,97 $ 95.147,46 $ 110.934,33
Costo de
Produccion $62.978,75 S 64.563,59 | $67.669,49 $71.286,87 S 74.983,58
S
Flujo de caja S -1.791,25 6.170,78 S 14.248,48 | $23.860,60 S 35.950,74
Tasa de descuento 15%
VAN $63.633,24
Costo Beneficio 1,25
VAN INGRESOS $270.109,10
VAN EGRESOS $197.054,49
VAN + $216.694,49
INVERSION
Costo Beneficio 1,25
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