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RESUMEN:

Insumos Medicos RM es un emprendimiento ecuatoriano que se dedica a la
comercializacién de insumos médicos, la mayoria de sus ventas son desarrolladas a través
de medios tradicionales y se pone en funcionamiento en un almacén. La marca fue creada
por la Sefiora Propietaria Rocié Mejia quien pudo observar al trabajar en una distribuidora
de insumos donde aprendid y con sus conocimientos se animo a emprender porque se dio
cuenta que dentro del mercado guayaquilefio son muy pocos los emprendimientos de esta
indole que mezclan estas caracteristicas de precio y calidad entonces habia esta
oportunidad. Debido a esto, con el conocimiento de causa y junto a sus 2 hijas decide crear
la marca Insumos Médicos RM. No obstante, al tener poco conocimiento la propietaria en
temas referidos al marketing digital, su comunicacion con el consumidor final se ha
reducido y limitado, es asi que le impide difundir los valores e identidad de su negocio,
originando que el mercado no reconozca los beneficios que ofrecen sus productos. A esto
se le afiade el nulo reconocimiento que tienen los consumidores o usuarios sobre la marca,
el sélido 111 posicionamiento de la competencia ha afectado, la ausencia de promociones
e incentivo para la nueva clientela y las repercusiones econdémicas que se evidencio por la
Ilegada del COVID-19 en el afio 2020, estos factores han repercutido para que el negocio
del almacén de Insumos Medicos RM no logre posicionarse en la mente de los
guayaquilefios.
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INTRODUCCION

Esta presente investigacion fue realizada en la ciudad de Guayaquil, y estuvo enfocada
en el posicionamiento del almacén de Insumos Médicos RM, dedicada a la venta y distribucion
de insumos médicos, farmacéuticos y medicinales, haciendo uso de herramientas
mercadoldgicas de marketing digital con la finalidad de posicionar el almacén por medio de la
transmision en ambientes digitales, habiendo como propuesta la aplicaciéon de la estrategia
ofensiva que abarca varias formas online ,en medios digitales que normalmente que con
frecuencia utilizan las personas que compran insumos. En el capitulo | se presenta el
planteamiento del problema reflejando los errores , efectos y causas que instan a que el almacén
no sea reconocido y por lo tanto tenga bajas ventas, ademas se indican como sistematizacion,
las preguntas que debe responder la presente investigacion y también, se plantean el objetivo
general y los objetivos especificos del estudio correspondiente actual, asimismo se da una
explicacion de la justificacion que tiene la investigacion, asi delimitando y denotando hacia
donde se conduce la indagacion de la tesis, la idea que se defiende y debe verificarse. Por otro
lado, se especifica la linea institucional, la linea de investigacion de facultad y de carrera que
se ejercio en el estudio. Lo que se busca es poder identificar lo que prefiere el pablico al buscar

los suministros.

En el capitulo Il se busca fundamentar la teoria de la tematica, comenzando por
investigar los antecedentes de la investigacion, analizando investigaciones, tesis de titulacion
sus referencias, libros o articulos, que se relacionan con el marketing digital y el
posicionamiento del sector del almacén de Insumos Médicos RM, también se establece la teoria
de las variables implicadas, dependiente o independiente del tema de esta tesis, asi como
también el lugar de venta insumos. Por otra parte, se hace una descripcion y explicacion de los
principios, normas legales y articulos que se ajustan en el sector de distribucion v,
comercializacion y de insumos de laboratorio clinico. En el mismo capitulo 11 se exponen los
tipos de investigacion que se aplicaron, como : el descriptivo, el exploratorio, también los
métodos deductivo e inductivo, se explica el enfoque cuantitativo en este tema de estudio, y
teniendo como medios de obtencion de datos primarios a la encuesta que fue aplicada en este
trabajo, donde ademas se hizo una elaboracién de las preguntas de cuestionario que se empled
a una muestra probabilistica extraida de una poblacion de compradores teniendo asi como

resultado la descripcion de la constancia de necesidades y preferencias en la compra, los que



después, estuvieron en andlisis para llevar a cabo la propuesta que tiene como planteamiento
la aplicacion de la estrategia ofensiva en los medios digitales para poder posicionar el almacén
de insumos medicos farmacéuticos y medicinales con actualizacion en la pagina web del
negocio, la divulgacion de los beneficios y la marca en el buscador google y en las redes
sociales principales como Instagram y Facebook que frecuentemente visitan los consumidores
y posteriores compradores, ademas de mejorar el contenido de la publicidad TTL. Por altimo,
se presenta un plan de accion donde se especifican las actividades de marketing digital con la
estrategia ofensiva, ademas se explica su viabilidad financiera, planteando al final las
conclusiones de esta investigacion y las recomendaciones que debe tener en cuenta el
emprendimiento, y las consideraciones que no faltan para futuras investigaciones que tengan

relacion a la mercadotecnia.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema
Marketing digital para el posicionamiento del Almacén de Insumos Médicos RM en la
ciudad de Guayaquil

1.2. Planteamiento del Problema

Insumos Médicos RM inici6 sus actividades en el afio 2013, su actividad es la
comercializacion de insumos y equipos médicos en la ciudad de Guayaquil, durante sus
primeros afos experimentd un crecimiento sostenido, el cual se increment6 durante el periodo
de la pandemia ocasionada por el COVID-19. Durante este periodo de pandemia en el que las
formas y los medios de compra cambiaron, Insumos Médicos RM se enfrentd a las nuevas
modalidades de venta implementadas por sus competidores, lo que ocasiond una disminucién
en sus ventas y un limitado crecimiento de cartera de clientes, sobre todo durante el afio 2022,

como se evidencia en la tabla 1.

Tabla 1
Histdrico de ventas del periodo 2018 - 2022
ANO VENTAS ANUALES POCENTAJE DE VARIACION
2018 $63000
2019 $70800 12.4
2020 $73500 3,82
2021 $68400 -6.92
2022 $67000 -2.04

Fuente: Insumos Médicos RM
Elaborado por: Garzén & Ramirez 2023

Actualmente los medios sociales con sus estrategias permiten el aprovechamiento de
oportunidades para el crecimiento comercial de muchos negocios que han optado por

promocionarse de esta manera y llegar a muchas mas personas a través de lo digital, lo que les



ha permitido aprovechar las formas de contacto para darse a conocer. En este sentido la
propietaria de Insumos Médicos RM no cuenta con el conocimiento que le permita hacer uso
de estas herramientas, lo que ha limitado el acceso a sus clientes por redes sociales, en otras
palabras, no tiene presencia en medios digitales y su posicionamiento no se ha consolidado en

el mercado.

A esto también se suma, que el mercado objetivo demanda formas rapidas de contacto
y entrega. La calidad de los insumos es otro factor que influye en la demanda, ya que los
fabricantes que ofrecen mejor calidad, han incrementado sus precios, lo que influye
directamente en el mercado, obligando a los distribuidores a buscar marcas de productos
genéricos mas economicas. De continuar esta situacion la empresa se vera afectada seriamente
en la disminucion de sus ventas, lo que incidira en no poder mantener su recurso humano y el

cierre de sus actividades a mediano plazo.

Es evidente que el Almacén de insumos médicos RM requiere desarrollar herramientas
de marketing digital y estrategias para posicionarse en su mercado, que le ayuden a mejorar su
imagen, incrementar su cartera y sus ventas. Por lo que su gerente considera importante

implementarlo en su gestion.

1.3. Formulacion del Problema
* ;De qué manera el marketing digital contribuird al posicionamiento del Almacén de

Insumos Médicos RM?

1.4. Objetivo General

Establecer marketing digital para el posicionamiento del Almacén de Insumos Médicos
RM ubicado en la ciudad de Guayaquil

1.5. Objetivos Especificos
Identificar los fundamentos tedricos que sustentan el marketing digital como
herramienta para el posicionamiento.
Establecer la situacion actual del almacén de Insumos Médicos RM frente a su

mercado.



Identificar las estrategias de marketing digital adecuadas para el posicionamiento del

Almacén de Insumos Médicos RM.

1.6. Hipotesis
Si se desarrolla marketing digital para el “Almacén de Insumos Médicos RM” ubicado

en la ciudad de Guayaquil, este contribuira a su posicionamiento.

1.7. Linea de Investigacion Institucional/Facultad
El siguiente estudio concuerda con el Dominio 1 establecido por la Universidad Laica
Vicente Rocafuerte de Guayaquil el cual se refiere a los emprendimientos sustentables
y sostenibles con atencion a sectores tradicionales excluidos de la economia social y
solidaria.
Linea de investigacion institucional: Desarrollo estratégico empresarial vy
emprendimientos sustentables.

Linea de la facultad: Marketing, comercio y negocios glocales



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. Marco Tebrico

2.1.1. Antecedentes

En referencia al trabajo realizado por (Arroyo, 2021) en su tema “Estrategias de
marketing digital para el posicionamiento de la empresa Flexoprint Cia Ltda en la ciudad de
Guayaquil.” En este trabajo la problemaética radica en que las empresas de la competencia estan
utilizando y destacandose por tener marketing digital, el cual estaba muy bien realizado por lo

que la empresa estaba perdiendo posicionamiento en el mercado rapidamente.

El objetivo de este trabajo fue disefiar estrategias de marketing digital para el
posicionamiento de la empresa FLEXOPRINT CIA LTDA en la ciudad de Guayaquil. El
enfoque de la investigacidn es mixto: cuantitativo y cualitativo ya que por medio de encuestas
se recopilaran datos a ser tabulados y medidos Con base en estos resultados se ha podido
distinguir tres tipos de perfiles especificos que se adaptan a la estrategia de comunicacion
presentada para este proyecto. (p. 50). Entonces se pudieron definir tres tipos de buyer persona,
los cuales ayudan a la estrategia propuesta: Buyer persona de corporativo, de PyMEs. y de

emprendedores. (p. 51)

El estudio sirve como guia para todas las empresas y marcas ecuatorianas que deseen
involucrarse en medios digitales y que aquellas que ya se encuentren en los mismos les puedan
dedicar su atencion y darles la importancia que se merecen para que se realce su presenciay se
creen una identidad. Porque ofrece una amplia visién de como poder estar presente en las redes

y medios digitales. (p. 60)

En referencia al trabajo de titulacion por (Belduma, 2020) Marketing digital para el
posicionamiento de mercado del Sushi Bar Sappari, ubicado en la ciudad de manta de la
provincia de Manabi. El estudio de este caso se centra en el problema en que ha incrementado
la competencia y que, al no tener una ventaja competitiva, resulta dificil competir, por lo que

decide recurrir a estrategias de marketing digital para destacar en el mercado.

El objetivo general del estudio fue: Fortalecer el posicionamiento de mercado y ventaja

competitiva del sushi bar Sappari de la ciudad de Manta de la Provincia de Manabi mediante
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estrategias de marketing digital. En el caso de Sappari existe el desconocimiento de la difusion
publicitaria del sushi bar, desconocen la utilidad y ventajas del marketing digital como la nueva
cultura de negocios y ventas, esto ha provocado que no se posicione el producto y servicio en

el mercado Mantense. (p.7)

La metodologia aplicada para la investigacion fue cuantitativa y descriptiva. Se
realizaron encuestas a los clientes de Sappari, y los resultados que obtuvieron fue que los
usuarios son activos en varias redes sociales y dedican tiempo por la noche, les gustaria que el
sushi bar difunda contenido de calidad en sus plataformas digitales y ser atraidos por las
promociones y fotografias de los productos y servicio. EI Marketing digital incrementara el
posicionamiento de mercado de Sappari en la ciudad de Manta, dara beneficios y contribuira
al progreso socio econdmico. Este proyecto aporto al presente trabajo de investigacion en que
evidencid que el marketing digital permite la comunicacion y contacto directo con la audiencia
y gira en torno con la tecnologia que va en aumento aceleradamente, y lo fundamental es que

consigue el desarrollo socioeconémico.

En referencia a la investigacion realizada por (Intriago, 2022) con su investigacion
sobre marketing digital para el posicionamiento de la marca “Bees” en la ciudad de Guayaquil,
la problematica estudiada sobre la ausencia de promociones e incentivo para los clientes
actuales y las consecuencias econdmicas latentes por la llegada del COVID-19 en el afio 2020

ha hecho que pierda ventas.

EL objetivo general de esta investigacion fue: Desarrollar marketing digital para el
posicionamiento de la marca “BEES” en la ciudad de Guayaquil, en la cual se detalla que: “las
marcas no pueden considerar el desarrollo de una sola estrategia digital o quedarse satisfecho
con la que es efectiva hasta el momento porque el mercado es cambiante.”(p.34) La
metodologia aplicada fue de enfoque mixto, el tipo de investigacion exploratoria permitio
establecer las caracteristicas principales que tendrian los compradores, trabajaron con una en
linea con una serie de preguntas claves relacionadas con el fendmeno a investigar. Con los
analisis realizados se permitio determinar un patron de comportamiento, gracias a ello se pudo

plantear correctas estrategias de marketing como resultado.

En la estrategia de marketing digital el funnel (embudo) de venta es importante
considerarlo ya que esta matriz indica el tipo de herramienta que mejor se desenvuelve durante

el proceso que el cliente experimenta antes de convertirse en comprador (p.79)



Logrando asi aportar un sentido de valor al funnel elegido para las ventas, lo cual sera
relevante a la hora de invertir en trafico para poder captar clientes potenciales que puedan

realizar la compra.

Segun la referencia del trabajo de titulacion de (Aguilar & Cordero, 2022) con el tema:
Marketing digital para el posicionamiento de la marca “Baby Pets” , ciudad de Guayaquil. En
el cual menciona que con el nulo nivel de telemarketing que tiene el consultorio veterinario no

se llega a captar al publico objetivo.

Donde determina este proyecto un objetivo general en la investigacion que es:
Establecer marketing digital en el posicionamiento de la marca "BABY PETS" en la Parroquia
Ximena, Ciudad de Guayaquil. Para este estudio se utilizé la investigacion exploratoria porque
no estaba definida la problematica, por lo que se llevé un planteamiento en conjunto para dar
un mayor conocimiento acerca del consultorio, ademas se identificd porque ocurrio el
desconocimiento del mismo centro médico veterinario y mas bien conocen por el nombre de la

profesional veterinaria.

También se utilizd la investigacion descriptiva, esta permitio la recoleccion de
informacion de fuente primaria por medio de las encuestas , las cuales estaban comprendidas
de preguntas para descubrir la importante que es el bienestar de una mascota para su duefio,
ciertas particularidades que destacan de un consultorio veterinario, la manera en que desean
recibir informacion sobre un consultorio veterinario, con la finalidad de que conduzcan al perfil
que se requiere de la muestra a realizar la investigacion. Los autores exponen que “para efecto
de la investigacion se utiliza un enfoque mixto lo que permite que su desarrollo tenga mayor
amplitud y profundidad en obtencion de datos para la compresion de la informacion generada

por medio de este enfoque. (p. 50)

Con la ejecucion de las Estrategias de Social Media Marketing permitira identificar y
analizar como se encuentra el entorno y todos los factores que lo envuelve para definir
estrategias y acciones para ser aplicadas por medio de herramientas especificas para mejorar la

comunicacion del consultorio veterinario Baby Pets. (p. 107)

Con esto se puede contribuir a que se tenga presencia en redes sociales y tener un sitio
web donde se pueda compartir contenido entretenido e interactivo sobre lo que ofrece
la empresa y también para dar a conocer todo de informacion relevante a los

consumidores. Los autores concluyen en que la aplicacion de marketing digital
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beneficia ampliamente al momento de difundir la marca Baby Pets y que se posicione
adecuadamente dentro del mercado, ya que es una via mas rapida de llegar a los clientes

potenciales. (p. 128)

Se ha demostrado que el uso del marketing digital beneficia a la marca porque define la
estrategia de posicionamiento de marca adecuada utilizando las acciones y herramientas que lo
componen lo cual deja claro para este proyecto la importancia de tener una estrategia adecuada

para poder laborar en el mundo online.

En referencia al trabajo de titulacion de (Fajardo & Lituma, 2022) “Marketing digital
para el posicionamiento de Salinova, ciudad de Guayaquil”. La problematica identificada es
que la marca tiene una limitada rotacién de sus productos originando un bajo volumen de
ventas, asi también que los usuarios prefieran acudir a la competencia, por lo que genera
pérdidas, ademas impide un reconocimiento de marca en el social media, viéndose asi afectado

el nimero de seguidores y engagement de sus cuentas digitales.

Destacando el objetivo general de esta investigacion que fue: Desarrollar marketing
digital para el posicionamiento de Salinova en el sector norte, ciudad de Guayaquil. Podemos
apreciar que para la investigacion utilizaron la metodologia inductiva con el enfoque mixto, y
se pudo identificar las relaciones que existen entre las variables y punto claves que influyen en
el consumidor y asi poder realizar la propuesta.

Concluyeron asi los autores que se debe tener una planificacion de posteo segun los
resultados obtenidos por la investigacion para tener una mejor participacion del mercado en las
redes sociales de la marca, teniendo en cuenta horarios preestablecidos acorde al tiempo y hora

que reside la audiencia en las redes sociales durante su tiempo libre.

Dejando claro este trabajo al actual la importancia de poner una planificacion de posts
en las redes para asi poder llegar en el momento adecuado al publico deseado y poder generar

mas reconocimiento de marca logrando mayor efectividad.
2.1.2 Campo de Accion

2.1.2.1 Marketing digital
(Cardona, 2022, parrl) De acuerdo con su blog acerca del marketing digital este hace
que las empresas sean mas rentables que las que utilizan los medios tradicionales debido a una

mejor medicion del ROI y la capacidad de segmentar y adaptar mejor las campafias para llegar
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a una audiencia mas amplia de clientes potenciales. Interactuar con la actualidad, medir el

rendimiento de sus campafas y adaptarse a los cambios del mercado.

Este también llamado marketing online es un sistema que permite promocionar los
productos o servicios de una marca a través de internet, utilizando canales y herramientas en
linea de manera estratégica para contribuir a alcanzar los objetivos de negocio generales de la
empresa. Es importante porque permite a las empresas llegar a su publico objetivo de manera
eficiente y a bajo costo a través de canales en linea, como redes sociales, correo electronico,
busqueda y publicidad en linea. También permite medir y analizar el rendimiento de las
campafias de manera precisa, lo que facilita la toma de decisiones y el ajuste estratégico en
tiempo real. Ademas, el marketing digital es esencial para mantenerse competitivo en un

mundo cada vez mas en linea y digital.

2.1.2.2 Caracteristicas del marketing digital

El uso de internet y tecnologias digitales para promocionar productos o servicios hoy
permite una interaccion en tiempo real con los clientes a través de canales digitales, como redes
sociales, email y chat. Dentro de esto se encuentra la posibilidad de medir y analizar el

rendimiento de las campafias de manera precisa y en tiempo real.

La personalizacion de la comunicacion hoy es posible con los clientes mediante el uso
de datos y analisis de comportamiento en linea, por otro lado, el mayor alcance y accesibilidad
que tiene a nivel global debido a la naturaleza global brinda una mejor eficiencia y bajo costo
comparado con las estrategias de marketing tradicionales. De acuerdo a (Shum, 2019, p. 37) a
esto se plantean las caracteristicas del marketing digital:

o Contenido Personalizado

La personalizacion de marketing digital es el proceso de adaptar el contenido, la
publicidad y las ofertas a las necesidades y preferencias individuales de los clientes. Esto se
logra mediante el uso de datos recopilados sobre los clientes, como su historial de compras,
busquedas en linea y comportamiento de navegacion. La personalizacion puede mejorar la
eficacia de las campafas de marketing, ya que aumenta la relevancia del contenido para los

clientes y, por lo tanto, la probabilidad de que realicen una compra.
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e Comunicacion directa y bidireccional.

La comunicacion directa con los consumidores promueve una comunicacion mas clara,
en tiempo real y de forma répida, permite conocer de mejor forma las opiniones, dudas

o recomendaciones de los consumidores sobre la marca.
e Datos mas precisos.

Permite a las organizaciones recopilar y analizar la data del usuario, lo que le facilita
crear una base de datos total de segmentacion, contribuye eficientemente la personalizacion
de lamarca, y la creacion de campafias publicitarias precisas dirigidas al mercado objetivo,

como lo afirma.
e Masivay viral

Esta es realmente la oportunidad Unica que brindan los medios digitales, cuya utilizacion
se puede dar con poco presupuesto, pero con mucha creatividad, para asi utilizar las redes

sociales y llegar a muchas personas hasta posicionarse en los buscadores.
e Experiencia y emocion.

El marketing digital tiene capacidades  Unicas  para identificary  personalizar el
mensaje de cada individuo. La persona que maneja la cuenta de la marca, como por ejemplo el
Community Manager, debe comprender y conectarse con el usuario. La experiencia del
usuario es clave en el marketing digital, ya que las empresas buscan conectarse con su audiencia
de manera personalizada y relevante; la emocion también juega un papel importante, ya que
las empresas pueden crear camparias publicitarias emocionalmente atractivas para conectar con

los consumidores de una manera mas profunda.
e Puede integrar los tres mundos.

El marketing digital se ha convertido en una herramienta clave para conectar a las
empresas con sus clientes en diferentes mundos, mediante la integracion de herramientas y
técnicas digitales, para mejorar la experiencia del usuario y aumentar las oportunidades de

conversion.
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Segun el autor el marketing digital es capaz de integrar tres mundos en paralelo, lo que
significa que combina el mundo fisico, el digital y el virtual. Los medios fisicos siempre estaran
ahi para ayudarnos a conectarnos con las personas cara a cara. El mundo digital nos permite
ver diferentes aspectos de una persona que no puede expresar por miedo, pena, vergienza o
presion social. EI mundo virtual convierte el mundo digital en un mundo tridimensional capaz

de crear recorridos reales en el mundo creado. (p.38)

El mundo fisico: EIl marketing digital puede ayudar a las empresas a promocionar y
vender productos o servicios en tiendas fisicas, mediante el uso de técnicas de geolocalizacién,
realidad aumentada, codigos QR, entre otras.

El mundo digital: EI marketing digital se enfoca en llegar a los clientes a través de
internet, mediante el uso de diversas herramientas y técnicas como el email marketing, redes
sociales, publicidad en linea, SEO, entre otros.

El mundo virtual: Con el aumento del uso de la realidad virtual y la aumentada, el
marketing digital también se esta adaptando para llegar a los clientes en este mundo, mediante

la creacion de experiencias interactivas y enriquecedoras para los usuarios.

Se hace evidente que la comunicacion digital, ayuda a mejorar la exposicion, pues se
dirige a segmentos de mercados especificos y el acceso a todos los clientes deseados. El poder
de esta forma decomunicacion esimpresionante, ya que solotoma unas pocas

horas encontrar una persona o0 una marca, cruzar limites y dejar una huella viva en el mundo.

2.1.2.3 Las 4C del marketing digital

En referencia a lo que propone (Blanco, 2020, p. 62) las 4 C del marketing digital son
una variacion de las 4 P tradicionales del marketing, adaptadas para tener en cuenta las
caracteristicas unicas de las tecnologias y los canales digitales. Tienen un enfoque més centrado
en el cliente que en el producto, el precio, la plaza y la promocidn. Las 4 C del marketing digital

son:
e Comunicacién

Se construye una relacion con los consumidores porque se les pide su opinién, no solo se
ofrece lo nuevo, sino que también opinen sobre los productos y segun esta informaciédn se crean

las ofertas, promociones y descuentos. Se trata de construir relaciones entre proveedores y
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oferentes y funciona en ambos sentidos ya que se pide la opinion de los consumidores y no
solo se informa a los clientes de la existencia o lanzamiento de nuevos productos, sino que
ahora también se les pide que den su opinidn sobre los mismos productos (p.62). El disefio de
claras promociones y descuentos es segln en la informacion que los consumidores con sus

habitos de compra manifiestan
e (Costos

Se trata de saber cuanto pueden pagar los clientes por un producto o servicio, mas alla
de solo dinero, es decir, por satisfaccion del uso dado, aungque son muchos los elementos que
incidirdn en este aspecto. El autor indico que los costos incluyen comunicar el precio del
producto y la satisfaccion del cliente desde el momento en que invierten en la compra hasta el
momento en que usan el producto en comparacion con los competidores. En cuanto al elemento
de costo, las empresas estdn comenzando a darse cuenta de que la insensibilidad al precio al

consumidor es relativa y, por lo tanto, depende de muchos factores. (p.63)
e Consumidores.

Aqui se trata del mercado o publico objetivo al que una empresa intenta llegar y servir;
siendo importante recordar que la satisfaccion de consumidor es mas importante que el
producto en muchas ocasiones. El autor utilizando este término pone al cliente en el centro, por
lo que es el punto de partida de un modelo "“customer-centric" donde el consumidor es mas
importante que el producto. EI marketing moderno se enfoca en investigar las necesidades del
consumidor en lugar de los productos. Ya no puede vender algo que se fabrica, sino solo lo que
satisface una necesidad, por lo que al enfocar sus productos y servicios en lo que quieren sus

clientes, se asegurara de que sean esperados y vendidos. (p.63)
e Conveniencia.

En referencia con el autor esto se basa de saber que tan facil es para el cliente encontrar
y obtener el producto o servicio. Es la parte donde se encuentra el publico objetivo e investigar
sus habitos de compra y consumo para optimizar el proceso. En esta parte el autor indico que
se trata de determinar donde esta el grupo objetivo, estudiar sus habitos de compra y gasto para
facilitar el proceso ya que un consumidor compra un producto/servicio donde le resulta méas

conveniente y conveniente, por lo que la conveniencia es igual a la disponibilidad. (p.64)
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2.1.2.4 Plan de Marketing digital: Definicion

Es un informe muy elaborado en el que especificamos los objetivos a lograr, asi como
las estrategias y tacticas que emplearemos para alcanzarlos. Un plan de marketing digital radica
en un documento que implica todos los objetivos y la planificacién de las estrategias y
actividades de marketing que se necesita ampliar para que todo lo manifestado en el documento
se pueda justificar y asi lograr los objetivos planificados. Para desarrollar esto, antes se debe

establecer de antemano con quiere comunicarse, como quiere hacerlo y lo que quiera obtener.

En el trabajo expuesto por (Ferrer, 2020, p. 30) menciona que: “El plan de marketing
describe como se van a conseguir los objetivos de la estrategia empresarial. Es una hoja

de ruta que lleva de la situacion actual a la deseada.” (p.30)

2.1.2.5 Importancia del marketing digital

La importancia radica en que el usuario puede interactuar con el contenido de manera
facil y sin problemas técnicos, accediendo al contenido en cualquier momento y lugar a través
de dispositivos moviles y siente confianza en la marca y en la informacion que recibe porque
el marketing digital permite a las empresas interactuar y conocer sus necesidades y
preferencias, con sus clientes y a la vez estos generan informacion de lo que les gusta y no son
solo simples espectadores de lo que les ofrecen y esto a la vez permite a los duefios de negocios
poder brindar un servicio mas personalizado por lo que es fundamental esta relacion para lograr
el éxito en las campafias de marketing y para construir una relacion sélida con el cliente. Por
altimo, el marketing digital ayuda a las empresas a construir su marca y aumentar su presencia

en linea.

2.1.2.6 Andlisis interno
Para auditar la situacion actual de una empresa, se deben analizar varios aspectos, como
la situacion financiera, la estructura de la organizacién, los procesos internos, la competencia
y el mercado; es recomendable utilizar herramientas y técnicas especificas para llevar a cabo
cada una de estas evaluaciones, también es importante involucrar a diferentes departamentos y

niveles de la empresa para obtener una vision completa de la situacion.

Auditar la situacién actual es un paso fundamental para elaborar un plan exitoso de

marketing online, se trata de saber ddnde se esta parado para tomar el mejor camino a
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seguir, saber los recursos con los que se cuenta, saber cuales son las metas y objetivos
para los cuales se debe trabajar, poner todo sobre la mesa para tener idea general de la
situacion del negocio y asi de nuevo tomar el mejor camino a seguir y elegir la ruta
apropiada. (Alvarez, Mufiiz , Moran, Merchan , Conforme , Nevarez, Romero, 2019, p.
45)

2.1.2.7 Analisis de la competencia

Analizar a la competencia en marketing digital es una parte importante de cualquier
estrategia de marketing. Puede ayudar a las empresas a comprender como se estan
posicionando en el mercado, qué estrategias estan utilizando, qué fortalezas y debilidades
tienen, entre otros aspectos. Con el andlisis de la competencia en marketing digital, las
empresas pueden identificar oportunidades y fortalecer sus debilidades, lo que les permite
mejorar su posicionamiento en el mercado y aumentar su alcance y eficacia en su estrategia de
marketing.

Conocer y espiar a la competencia es un camino facil para aprender y buscar formas de

optimizar la estrategia digital se trata de conocer y monitorear los activos digitales de los

competidores aprovechando la vasta informacion que se tiene disponible en internet,
saber, por ejemplo, cuales son los amos web que componen su estructura, que tienen
aplicaciones y optimizacion para moviles que estrategias utilizan y como es su presencia

en redes sociales, que canales se encuentran. (Alvarez, set al, 2019, p.48)

2.1.2.8 Analisis Pestel

Esto se refiere a un analisis politico, econdmico, social, tecnoldgico, ambiental y legal.
Se utiliza para examinar los factores externos que pueden afectar a una organizacion o
industria. El andlisis PESTEL se utiliza cominmente para identificar las oportunidades y
desafios que pueden afectar a un negocio, y para ayudar a formular estrategias para aprovechar

las oportunidades y minimizar los riesgos.

El entorno general de una empresa engloba todos aquellos factores del contexto
econdmico, social, legislativo, institucional o tecnoldgico en el que opera una empresa.
Normal- mente, todas las empresas que operan en una misma nacion comparten el
mismo contexto econdémico, social, politico, legal, ecolégico y tecnoldgico. (Iborra,
Dasi, Dolz, & Ferrer, 2014, p. 96)
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2.1.2.9 Andlisis de las Fuerzas de Porter
El modelo examina las caracteristicas de las empresas que son las 5 fortalezas del
modelo clésico de Porter son: competidores potenciales, productos sustitutos, competencia en

el mercado, poder adquisitivo y poder de los proveedores.

” El modelo de las cinco fuerzas de competencia es un método de analisis muy utilizado
para formular estrategias en muchas industrias. La intensidad de la competencia entre las
empresas varia en gran medida en funcion de las industrias-. (Fred, 2003, p. 98)

Este modelo analitico es un método aplicado para desarrollar muchas estrategias
comerciales en industrias son muy competitiva, entre organizaciones es feroz, pero claramente
en general es que la fuerza combinada de los cinco poderes en competencia es mayor. En
algunas industrias, la competencia es tan intensa que el mercado se reduce, en lo que respecta
a las ventas y los beneficios. Por lo que el analisis de la competencia entre organizaciones,
nuevos competidores e influencia en las negociaciones de las partes involucradas, que son
elementos relevantes y que han durado en el tiempo manifiestan que no se irdn porque
basicamente estan aqui para quedarse, asi que entonces Insumos Médicos RM necesita analizar
la competitividad y evaluar su nivel. competitividad y si afecta directamente a la empresa y su

rentabilidad potencial Rendimiento de las ventas

2.1.2.10 Matriz MEFI

La matriz es una herramienta que nos permite desarrollar una auditoria interna de la
gestion de la organizacion, lo que nos permite analizar las estrategias utilizadas en cuanto a
efectividad y conocer méas a fondo su impacto; en la herramienta podemos evaluar las fortalezas
y debilidades mas importantes de cada area, desarrollando asi estrategias competentes de
solucionar, optimizar y fortalecer los procesos internos. Lo mas importante de esta matriz es
que nos facilita obtener un primer intento, una aproximacion o un primer acercamiento al

contexto de la marca.

Para que el almacén utilice MEFI, requiere que aplique ciertos axiomas a su
experiencia, ya que tiene varios componentes subjetivos, muy similares a la matriz MEFE, por
lo que este analisis requiere el uso de los resultados de herramientas como la matriz FODA o
las cinco fuerzas de Porter para poder valorar en qué factores internos centrarnos. Ser mas
competitivos, por lo tanto, Capacidad de incrementar las ventas de sus productos y servicios

obteniendo buenos resultados.
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Factor critico de éxito Valor Calificacion
FORTALEZAS

Una buena ubicacién de las oficinas 0.15 4
Un equipo de trabajo diverso 0.10 4
Entorno laboral favorable, donde se
impulsa N a la integracion, 0.09 4
colaboracion y apoyo entre los
miembros de la marca
Productos creativos y con un toque

- ’ 0.10 3
personalizado de cada artista
Facilidad de pago, donde las
personas pueden apartar la obra
con el 50% del costo, y el resto, 0.09 3
puede pagarlo en 3 meses, sin '
intereses
DEBILIDADES
N? ' posee Presencua .dlgltal (ni 0.15 )
pagina web ni redes sociales)
La administracion es manual, no
utiliza herramientas ofimaticas 0.09 2
para facilitar los procesos
Poca diversidad en la presentacion 0.05 )
de los productos
No comercializa a través del 0.09 1
Internet
Falta de calidad en las fotografias 0.09 1

Figura 1. Ejemplo de Matriz de evaluacion de factores internos (mefi)
Fuente: Yi Min Shum (2018)

2.1.2.11 Matriz Mefe

La Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE) es una herramienta estratégica
(ponderada) de diagndstico del entorno. Permite realizar investigaciones de campo que pueden
identificar y evaluar diversos factores externos que pueden influir o afectar la expansion y el

crecimiento de una marca, empresa, organizacion o negocio.

La matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) permite a los estrategas recopilar
y evaluar informacion economica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,

gubernamental, legal, tecnologica y competitiva. Esta herramienta ayuda a desarrollar
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estrategias para aprovechar oportunidades y mitigar amenazas (riesgos externos). (Ruiz, 2022,
parr. 12)

La matriz MEFE permite evaluar y resumir informacion politica, financiera,
tecnoldgica, ambiental, social, cultural, demogréafica, legal, gubernamental, de competencia y
de otra indole, lo que le permite al almacén de insumos médicos RM tener una idea amplia de
lo que debe considerar para evitar las amenazas y aprovechar las oportunidades que brinde el
mercado teniendo acciones a desarrollar para la venta de insumos méedicos y reactivos para el

publico en general que tenga que ver con el cuidado de la salud y los laboratorios.
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Factor critico de éxito Valor ] Calificacion l Calificacion ponderada

OPORTUNIDADES

Explorar las plataformas digitales, para

. 0.14 4 0.56
impulsar las ventas.

Realizar alianzas con otras galerias y

% 0.10 4 0.40
exposiciones de artes.

Utilizar la presencia de cada artista
para impulsar la presencia de la 0.20 4 0.80
galeria.

Aceptar diferentes métodos de pagos
(transferencia, deposito, cheque,
plataformas de pago, TDC) y divisas 0.10 3 0.30
(ddlares, euros, criptomonedas, entre
otros).

Crear arte vivencial, esto significa que
no solamente se venderd la obra sino

también se vendera una experiencia al
comprador.

0.10 3 0.30

AMENAZAS

Muchas marcas poseen presencia en
los medios digitales y con grandes 0.08 2 0.16
comunidades.

El mundo del arte se ha vuelto una
competencia sangrienta ya que todos

i . 0.08 2 0.16
los dias surgen nuevos artistas de
diferentes ramas.
El envio se ha vuelto mucho mas
tedioso, ya que las piezas son 0.08 2 0.16

delicadas y en ocasiones llegan con
detalles o completamente dafiadas.

El arte es subjetivo, esto significa que
el valor de las piezas es muy variable y
depende mucho del especialista que
evalle y determine el valor, y mas si se 0.06 1 0.06
trata de una obra en serie; el valor
también puede ser influenciado por la
reputacion y presencia del artista.

No poseer espacio suficiente para

) 0.06 1 0.06
mostrar todas las piezas de arte.

Valor ponderado 2.96

Figura 2. Ejemplo de Matriz de evaluacion de factores externos(mefe)
Fuente: Yi Min Shum (2018)

La clave de la matriz de evaluacién del impacto externo es el peso de la oportunidad es
mayor que el valor total ponderado de las amenazas. Bajo estas circunstancias la suma
ponderada de oportunidades es mayor que la suma de amenazas, lo que indica que el entorno

externo es favorable para la organizacion.
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2.1.2.12 MATRIZ FODA

Foda es un acrénimo que significa "Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas". Es una técnica utilizada en la planificacion estratégica para analizar el entorno
interno y externo de una organizacion y determinar sus puntos fuertes y débiles, asi como

las oportunidades y amenazas a las que se enfrenta.

Un anélisis FODA DAFO es una herramienta disefiada para comprender la situacién de
un negocio a través de la realizacién de una lista completa de sus fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas. Resulta fundamental para la toma de decisiones
actuales y futuro”. La matriz de analisis FODA es una herramienta muy valiosa para
cualquier negocio, en tanto que da la pauta para conocer lo que se esta haciendo bien y
todo aquello que representa un reto actual o potencial. (Apolinario, Rodriguez, &
Briones, 2021, p. 98)

Es una herramienta de planificacion estratégica que se utiliza para analizar el entorno
interno y externo de una organizacion con el objetivo de determinar sus puntos fuertes,
debilidades, oportunidades y amenazas. Con esta herramienta, las organizaciones pueden
identificar los factores clave que afectan su desempefio y desarrollar estrategias para
aprovechar las oportunidades y fortalecer sus debilidades. EI FODA es una técnica util para
ayudar a las empresas a tomar decisiones importantes y mejorar su competitividad en el

mercado.
2.1.2.13 Estrategia ofensiva

El objetivo de la estrategia es lograr el liderazgo tecnoldgico y de mercado dominando
primero a los competidores y siendo los primeros en introducir nuevos productos (incluidos
nuevos procesos). Las empresas que utilizan esta estrategia son intensivas en investigacion y

dependen en gran medida de su propia investigacion y desarrollo. (Florez, 2022, p. 49)

Insumos Médicos RM necesita evaluar la aplicacion de estrategias ofensivas siempre
que los resultados de la evaluacion de la matriz FODA brinden més fortalezas y oportunidades
para aumentar las ventas en el mercado de proveedores de suministros y reactivos de

laboratorio clinico entre varios competidores que se desempefian y tiene buen crecimiento.
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2.1.2.14 Estrategia Defensiva

(Rodriguez, 2018) En su libro expone que: “Las estrategias defensivas surgen cuando
existe la necesidad de resguardar los activos de la empresa, los mercados, clientes y
proveedores. Entre las estrategias defensivas se encuentran: Empresas de riesgo compartido

(Joint Venture), el Encogimiento, la desinversion o la liquidacion.” (p.103)

En esta estrategia, el almacén debe considerar si existe mas beneficios y amenazas que
muestran que necesita como negocio defender su mercado, cuidar a los clientes y sacales el
maximo partido. Las estrategias defensivas hacen que los ataques sean menos efectivos contra
los oponentes peligrosos. En otras palabras, decrecen el riesgo de impacto potencial de Insumos
Médicos RM frente a sus competidores mas agresivos.

2.1.2.15 ldentificar metas y objetivos

Cuando se trata del mundo en linea, es muy importante comprender por qué existe
un sitio web en Internet como un proposito tangible especifico y para esto se debe investigar el
mercado para comprender las tendencias, los competidores y las necesidades de los clientes.
Determinar los objetivos a corto y largo plazo de la empresa en cuanto a marketing se refiere
estableciendo metas claras y medibles para alcanzar los objetivos de la empresa con el
presupuesto disponible para el plan de marketing. Identificando las estrategias y tacticas
necesarias para alcanzar las metas con indicadores de rendimiento (KPIs) para medir el
progreso y el éxito del plan de marketing con un calendario para implementar y ejecutar las
estrategias, tacticas y por ultimo revisar y ajustar el plan de marketing regularmente para
asegurar que se estén alcanzando las metas y objetivos.

Los objetivos tienen que estar adecuados y adaptados a los recursos, a las capacidades
que se penen Yy llevado al mundo de los negocios y los sitios web, no hace mucha
diferencia, hay que adaptar las metas y objetivos a la necesidad (Alvarez, set al, 2019,
p. 51)

2.1.2.16 Definir las métricas o KPlIs

Las métricas o KPIs (indicadores clave de rendimiento) son medidas cuantitativas

utilizadas para evaluar el desempefio y el éxito de un plan de marketing. Es importante
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seleccionar las adecuadas para medir el desempefio del plan de marketing de acuerdo a los
objetivos establecidos y a las estrategias utilizadas.
Estos son Gnicos para cada proyecto, es decir, cada sitio web puede tener los similares,
pero los objetivos van a ser distintos y en consecuencia también tienen que ser los de la
persona responsable de plantearlos. EI concepto principal de lo KPIs es ser inteligente
a la hora de elegirlos, no cometer el error de aplicar métricas basicas que no dicen nada
acerca si se esta lo lograndolo o no, hay definir los objetivos, los KPI ponerle un rol

protagonico en el plan de marketing online. (p.52)

2.1.2.17 Estrategias de marketing digital

2.1.2.17.1 Posicionamiento Digital

El posicionamiento digital es el lugar que ocupa una determinada marca en varios
espacios de Internet y como la gente la percibe. basicamente necesitas saber de qué esta
hablando, qué esta diciendo, como lo esta diciendo, con quién estd hablando, qué esta diciendo
sobre la marca. De la misma manera, el posicionamiento digital es el conjunto de técnicas,
herramientas, elementos y estrategias que utilizan las empresas para optimizar sus redes,
portales web y presencia de productos digitales, maximizando a la relevancia de los contenidos
generados por su organizacion. Tiene una presencia en la web, que es mucho mayor que sus

competidores.

Segun el blog de (Afez, 2023, parr.1) expuso que “El posicionamiento digital es el
conjunto de técnicas, herramientas, elementos y estrategias empleadas por una empresa
para optimizar la presencia de sus redes, portal web y productos digitales, para alcanzar
la mayor relevancia posible , es decir, que el contenido generado por la organizacion

tenga presencia en la web y que incluso sea mucho mayor al que tiene su competencia”.

Como se pudo entender de Afiez el posicionamiento digital se refiere a la posicion que
ocupa un sitio web o una pagina web en los resultados que se obtienen de un motor de bdsqueda
obviamente en relacién con las palabras clave o términos de bdsqueda especificos. Es el
proceso de mejorar la visibilidad y el rendimiento de un sitio web y esto se logra a través de la
optimizacion del contenido del sitio, la estructura y la enlazada interna, asi como la obtencion
de enlaces de retroceso de otros sitios web, por lo que el objetivo es obtener una posicién lo
maés alta posible en los resultados de busqueda para las palabras clave relevantes para cualquier
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negocio, y continuara siendo una parte importante de la estrategia de marketing digital que una

empresa desee aumentar su presencia en linea.

Esto es un concepto que ha existido desde el inicio de los motores de busqueda. A
medida que la tecnologia y los algoritmos de los motores de busqueda se han desarrollado, ha
habido cambios en la manera en que se lleva a cabo el posicionamiento digital. Sin embargo,
el objetivo sigue siendo el mismo: mejorar la visibilidad y el rendimiento de un sitio web en
los resultados de busqueda. La manera de lograrlo puede variar y requerir un enfoque mas
integrado y complejo, pero el concepto en si no es nuevo. Para lograr tan ambicioso resultado,
es importante realizar una previa planificacion de los contenidos que se van a publicar, estos
deben ser atractivos al lector, deben responder las inquietudes que tengan y deben invitarlos a
la accion, en todo caso, la compra del producto que comercializa la empresa o la contratacion

del servicio que presta.

De esta manera, no solo se obtendra mas visibilidad frente a su publico objetivo, sino
que también podra comercializar inmediatamente su producto directamente a su publico a un

costo menor. Con esto se conseguira:
* Destacar en el entorno digital.
* Promocionar su marca en el mercado.
* Aumentar los ingresos.
* Incrementar los resultados de las acciones.

* Se logra un rapido retorno de la inversion.

2.1.2.18 Tipos de posicionamiento

2.1.2.18.1 Posicionamiento SEO
SEO, que significa Search Engine Optimization, es el trabajo de optimizacion que
se realiza para mejorar la posicion de un sitio web en las paginas de resultados de los
motores de busqueda como Google y Bing. Se enfoca principalmente en optimizar su sitio
web para Google. SEO es un conjunto de técnicas cuyo objetivo principal es hacer que un
sitio web sea mas buscado trabajando con palabras clave seleccionadas en el contenido de
la web para que estén mejor posicionadas en los resultados organicos. Debido a la

importancia estratégica del trabajo de SEO, muchas empresas desarrollan conocimientos
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internos de SEO en sus departamentos de marketing y T1 para optimizar sus sitios web. A
su vez, mientras mas grande es el niUmero de personas Yy areas involucradas en el proceso,

se genera contenido mas relevante y Unico para alimentar Content Enterprise Web.

La optimizacion SEO requiere del uso de herramientas, técnicas, estrategias y
métodos para hacer que un sitio web en particular se clasifiqgue mas alto en los resultados
de los motores de busqueda y como siempre se quiere que es en la primera pagina, e incluso
en la mitad superior de la pagina, se garantiza que su sitio web generara mas trafico,
aumentando la exposicidn de su sitio web y las posibles ventas, contactos, etc. mas
adelante. Necesita mucho trabajo para realizarse por completo, por lo que hay muchos
aspectos que deben cambiarse o agregarse a su sitio web para optimizarlo correctamente y

que sea accesible para los motores de busqueda.

De la misma manera, para lograr un posicionamiento organico, es necesario realizar
un buen trabajo como, crear el contenido adecuado, sitio web optimizado y actualizado,
porque cuanto mejor se realicen estas tareas, mejor sera la visibilidad de su sitio web y

esto se debe a que la calidad mejora su posicion en los motores de busqueda.

2.1.2.18.2Posicionamiento SEM
De acuerdo con el libro del autor (Paniagua & Rodes, 2022, p. 177) el
posicionamiento de Search Engine Marketing (SEM) es un método utilizado para llegar
rapidamente al primer resultado al igual que el posicionamiento SEOQ, la tarea del SEM es
captar la atencion de nuevos clientes potenciales, generar trafico a la web de la empresa y

conseguir trafico.

El modelo de posicionamiento SEM se basa en la exposicidn publicitaria en la
cabecera o los late- tales de los resultados de busqueda. Estos anuncios contienen imagenes
e informacién bésica de los productos y servicios con enlaces que llevan a la pagina del
anunciante, donde finalmente usuario los valorara en todas sus caracteristicas y decidira

los termina comprando a no. También indico lo siguiente:

En cualquier caso, la empresa contratante del servicio paga al aparecer en las busquedas
por cada clic sobre el enlace patrocinado que recibe de un visitante. Esta férmula se

conoce comunmente por pago por clic (PPC)
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Esto evidencia que este tipo de posicionamiento es una técnica de publicidad en
linea que permite a la empresa mostrar sus anuncios en los resultados de los motores de
busqueda (como Google, Bing, etc.) cuando los usuarios realizan una busqueda
relacionada con los productos o servicios que se ofrecen. El objetivo del SEM es aumentar
la visibilidad de un sitio web en los resultados de busqueda y, por lo tanto, aumentar el
trafico y las conversiones. Los anuncios SEM se pueden pagar de diferentes maneras,
como por ejemplo mediante el sistema PPC (pago por clic) donde solo se paga cuando el

usuario hace clic en el anuncio.

2.1.2.18.3Social media

Es una guia o resumen que contiene la esencia de los objetivos que queremos lograr
para nuestro negocio a través de las redes sociales, los pasos que debemos seguir para
lograrlos y lo que haremos con las herramientas de proceso utilizadas. ElI marketing en
redes sociales es la creacion de contenido para promocionar su negocio y productos en
varias redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter y esto debe ser Gnico y adaptado
a las plataformas que lo comparten para ayudar a impulsar las conversiones y aumentar el

conocimiento de la marca.

Un plan de redes sociales (Social Media Marketing Plan o SMP) es una guia o
resumen que contiene la esencia de los objetivos que queremos lograr para nuestro
negocio a través de las redes sociales, los pasos que
debemos seguir para lograrlos y lo que obtendremos con las herramientas a

utilizar durante todo el proceso. (Ramos, 2020, p. 1)

2.1.2.18.4 Redes sociales

Las redes sociales son plataformas en linea que permiten a los usuarios interactuar
entre si a través de diversas funciones, como compartir contenido, comentar y conectarse
con personas de todo el mundo, pues estas generalmente permiten a los usuarios crear perfiles
personales, conectarse con otros usuarios, compartir contenido como fotos, videos, mensajes
de texto, y unirse a grupos de interés comun, también suelen incluir funciones de comunicacion

como chat, mensajeria instantanea y comentarios, o que permite a los usuarios interactuar entre
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si de forma maés personalizada. Algunos ejemplos de redes sociales populares son Facebook,

Instagram, Twitter, TikTok, LinkedIn, entre otras.

Una red social es una estructura de interaccion que puede pensarse completamente fuera
de la Web o la conectividad, pues se trata de una red de intercambio trazada entre los
diferentes miembros de una comunidad, que cobra relativa estabilidad en el tiempo.
(Boyeras, Tabachnik, Marin, & kaper, 2019, p. 4)

Hoy gracias a la tecnologia este dicho intercambio es mediado porque con la
reproduccion de dispositivos, canales y soportes, el término "red social™ hoy se refiere
Unicamente a las plataformas digitales en linea y su uso por parte de los usuarios. Pero no
todas las aplicaciones, sitios web o plataformas son necesariamente una red social.
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2.1.3 Objeto de estudio
Para que una empresa 0 negocio pueda ser una autoridad, 0 su marca sea reconocida se
debe aplicar el posicionamiento en su mercado. Esto seria aplicando técnicas o estrategias de
marketing que han existido desde hace muchos afios, y esto seria el posicionamiento de marca,
que son el conjunto de acciones ejecutadas por una empresa para fortalecer su imagen en la

mente de los consumidores diferenciandose de los competidores.

Y otro lado tenemos la tecnologia que ha hecho posible hoy muchas acciones en
diferentes areas del mundo. Aqui es donde aparece el posicionamiento digital que es diferente
porque este tiene un proceso por el cual se logra que la marca se ubique en la mente de tus

clientes también, pero de forma en que construimos una audiencia online.

2.1.3.1 Posicionamiento de marca

2.1.3.1.1 Definicion

El concepto que le da el blog de (Corrales, 2021 parr, 8) dice que: “De acuerdo a Kotler,
defensor y difusor conceptos como las4 P’s del Marketing, el posicionamiento consiste
en disefiar la oferta comercial de tal forma que ocupe un lugar preciado en la mente de los

consumidores.

Esto demuestra que se trata de un proceso integrado y de gran alcance que involucra
tanto la comprension como la captacidn de usuarios, que solo se puede impulsar conociendo el
segmento de mercado y los clientes potenciales porque el posicionamiento es un concepto
general relacionado con el nivel de ventas, cuota de mercado, frecuencia de uso de productos
0 servicios, comentarios positivos de los usuarios y estabilidad y gestién general. El
posicionamiento de una marca o producto en un mercado se refiere a como se percibe esa marca
o0 producto en la mente de los consumidores en comparacion con la competencia y el objetivo
del posicionamiento es crear una imagen distintiva y Gnica para la marca o producto en la mente
de los consumidores para aumentar su atractivo y generar una ventaja competitiva. Esto se

logra a través de la publicidad, el packaging, el disefio y otras tacticas de marketing.

El posicionamiento es el proceso de crear una imagen distintiva y Gnica para una marca,
producto o servicio en la mente de los consumidores y el objetivo es ayudar a los consumidores
a identificar rapidamente y recordar un producto o servicio en comparacion con la competencia.

Se basa en una combinacion de factores, como el precio, la calidad, el disefio, el embalaje, el
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servicio al cliente y la publicidad, que ayudan a diferenciar un producto o servicio de la
competencia, ademas puede ser utilizado para crear una imagen positiva para una marca o
producto es una parte fundamental del marketing y puede ser utilizado para cualquier tipo de
producto o servicio, incluidos productos de consumo, servicios financieros, servicios de

tecnologia, etc.

2.1.3.2 Estrategias de posicionamiento
El posicionamiento no se basa en la idea de brindar a los clientes méas productos o de
mayor calidad, sino que se trata de averiguar como distinguir un producto en el actual mercado

y asi posicionarlo en relacion con el publico objetivo.

Segun el blog de (Perez, 2021) indicaba que : “el posicionamiento es un tipo de

estrategia de branding”, y nos da mas detalles como :

¢ Cudles son las estrategias de posicionamiento?

Un mismo producto puede posicionarse de diferentes maneras en un mercado, pero no
conviene emplearlas todas. Algunas siempre seran mas eficaces que otras. A continuacion,

ejemplos de las estrategias de posicionamiento mas comunes:
Segun el uso del producto:

Esta estrategia busca el posicionamiento de una marca insistiendo en como se usa el
producto, cuando, dénde y para qué, es decir, hay una relacion directa con las necesidades del
consumidor, que son las que determinan los resultados pues la estrategia de un producto
depende de como se utiliza y de quiénes son los destinatarios porque es importante tener en
cuenta el uso del producto y a quiénes va dirigido. Como por ejemplo productos B2B, de

consumo diario, de lujo y tecnoldgicos.

En general, la eleccidn entre una estrategia de calidad o una estrategia de precio
dependera de varios factores, incluyendo la naturaleza del mercado, la competencia y las
preferencias de los clientes, también es importante tener en cuenta que ambas estrategias
pueden ser efectivas, pero es importante identificar cual es la mas adecuada para cada situacion
y asegurarse de que se alinea con la estrategia general de la empresa.
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Segun la competencia activa en el mercado:

En los mercados altamente competitivos, una opcién a la que puedes recurrir es la de
resaltar las ventajas de tus productos o servicios en comparacion con los de la competencia., si
eliges esta estrategia de posicionamiento, puedes presentar tu marca como lider o como
alternativa. Esto se refiere a la forma en que una empresa compite en el mercado en relacion a
sus competidores. Esta estrategia puede tomar diferentes formas, dependiendo de la naturaleza

de la industria y de los competidores con los que la empresa se enfrenta.
Segun la calidad o el precio:

Otra opcion es aludir a la durabilidad de insumos o de materiales con los que estén
elaborados los productos y se emplee la estrategia que se enfoca en ofrecer productos o
servicios de alta calidad a un precio premium con el objetivo de diferenciarse de la competencia
y atraer a consumidores dispuestos a pagar mas por una experiencia de calidad superior. La
idea detras de esta estrategia es que los clientes estaran dispuestos a pagar un precio mas alto

por un producto o servicio que cumpla con sus expectativas y les brinde un valor agregado.

Por otro lado, la estrategia de precio se enfoca en ofrecer productos o servicios a un
precio mas bajo que la competencia con el objetivo de atraer a clientes que estén buscando una
buena relacion calidad-precio porque la idea detras de esta estrategia es que los clientes estaran
dispuestos a sacrificar un poco de calidad en el producto o servicio a cambio de un precio mas
bajo y al tener este sello distintivo, los consumidores apreciaran esto como una ventaja afiadida

a una marca
Segun los beneficios del producto:

Se trata de una de las estrategias clasicas de posicionamiento de una marca, a la forma
en que una empresa decide posicionar y comercializar sus productos en el mercado, ya que esta
estrategia puede incluir una variedad de tacticas, dependiendo de los objetivos de la empresa y
de la naturaleza del mercado. Se alude a los multiples beneficios de un producto para que gane
notoriedad en un mercado especifico, y recientemente, los profesionales del marketing le han
dado una vuelta de tuerca a este método: mencionan también beneficios indirectos de los
productos o que no sean tan notorios a primera vista. Algunos ejemplos de estrategias basadas

en beneficios del producto incluyen:
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e Liderazgo en costos: Esta estrategia se enfoca en ofrecer productos a un precio
mas bajo.

e Diferenciacion: En esta estrategia, una empresa se enfoca en ofrecer productos
0 servicios Unicos y de alta calidad para diferenciarse de sus competidores y
atraer a clientes dispuestos a pagar.

e Especializacidn en nicho: Esta estrategia se enfoca en un nicho especifico del
mercado y trata de ofrecer productos o servicios de alta calidad a un precio
premium en ese nicho.

e Enfoque en segmento: Esta estrategia se enfoca en un segmento especifico de
clientes y trata de ofrecer productos o servicios que sean especificos y atractivos

para ese segmento.

Segun el estilo de vida:

Hay productos que se posicionan interpretando acertadamente los cambios en los
habitos sociales y culturales, y se refiere a la forma en que una empresa posiciona y
comercializa sus productos en funcion del estilo de vida de sus clientes objetivo. Esta estrategia
se enfoca en comprender las necesidades, deseos y valores de un grupo especifico de clientes,
y ofrecer productos y servicios que se ajusten a esos estilos de vida. Esta estrategia se basa en
la idea de que los clientes estan dispuestos a pagar mas por productos que se ajusten a su estilo
de vida, y que los productos que se ajustan a un estilo de vida especifico pueden tener una
mayor lealtad de marca y una mayor satisfaccion del cliente. Al igual que con cualquier
estrategia, la eleccion de una estrategia basada en el estilo de vida depende de una evaluacion
cuidadosa del mercado y de las preferencias de los clientes, y debe estar alineada con la
estrategia general de la empresa y sus objetivos a largo plazo. Un ejemplo de ello lo encarnan
los coches que se venden en la actualidad, la mayoria de los cuales han sido disefiados para un

estilo de vida dinamico, agil y sobre todo funcional

Basada en el usuario

Se refiere a un enfoque en el desarrollo y comercializacion de productos y servicios que

estan disefiados especificamente para satisfacer las necesidades y deseos de los usuarios. En
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lugar de centrarse en la produccién y venta de productos en masa, una estrategia basada en el

usuario se enfoca en comprender y satisfacer las necesidades individuales de cada usuario.

Esta estrategia se basa en la idea de que los productos y servicios més satisfactorios
para los usuarios son aquellos que estan disefiados especificamente para ellos, y que los

usuarios estan dispuestos a pagar.

Al realizar un analisis general de esto, se encuentra que las estrategias ayudan a las
empresas a diferenciarse de su competencia y a atraer a clientes potenciales. Al establecer una
posicion unica y deseable en el mercado, las empresas pueden generar una mayor confianza en
su producto o servicio, lo que puede llevar a mayores ventas y una mayor lealtad del cliente.
Ademas, una estrategia de posicionamiento bien ejecutada puede ayudar a las empresas a

superar los desafios del mercado y a adaptarse a los cambios en las tendencias de consumo.

2.1.3.3 Mapa de posicionamiento

Una herramienta utilizada para identificar como se posiciona una marca, producto o
servicio en comparacion con la competencia, esta herramienta se utiliza para establecer una
estrategia de posicionamiento y medir el progreso a medida. Segun el autor (Arenal, 2019) “El
mapa de posicionamiento de marca/producto se elabora definiendo una serie de atributos
demandados por los clientes (precio, atencidn, calidad), colocando a su vez las marcas 0
productos de la competencia.” (p.52)

El objetivo es conseguir estar lo mas cerca posible de la zona de interés de los
consumidores y lo mas lejos de la competencia. Un mapa de posicionamiento tiene dos ejes,
cada uno de los cuales reflejara las das referencias escogidas para hacer la comparativa de
marcas. Pongamos que como es habitual, escogemos las referencias "calidad" y "precio”. En

el mapa de posicionamiento clésico:

e Eleje horizontal (eje X) lo dedicamos a la referencia calidad, cuanto mas a la izquierda,
menor calidad, cuanto mas y derecha, mayor calidad.
e El eje vertical (eje Y) lo dedicamos a la referencia "precio™ cuanto mas arriba, mayor

precio cuanto mas abajo, menor precio.
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2.2 Marco Legal

Para el desarrollo de la investigacion se ha revisado los siguientes articulos, leyes y
reglamentos que nos brindan informacién en cuanto a la relacion de empresa y sus clientes para
llevar un correcto control de forma clara, oportuna y completa de todos los bienes ofrecidos
por la empresa almacén de insumos médicos RM para la satisfaccion de necesidades de los

clientes, asi como se detalla a continuacion:
2.2.1 Ley Organica de Defensa del Consumidor
Capitulo 111 — Derechos y Obligaciones de los consumidores

Como parte de esta norma, se enfatizan los derechos que los consumidores deben
respetar cuando las entidades ofrecen sus productos, siendo los mas importantes la proteccién
de su salud, la calidad optima de los mismos, adecuada y transparente informacion que sea
brindada, asi es que se establece los derechos de los consumidores, los cuales son considerados

como irrenunciables e intransferibles.

Se deben considerar las obligaciones como consumidores, donde se fomente el
consumo hacia productos de nuestro pais, se debe tener cuidado para evitar un mayor impacto
en el medio ambiente y se deben tomar precauciones para evitar que el consumo de productos

no debidamente formalizados o ilegales afecte la salud.

Considerando a los argumentos de Ley Organica de Defensa del Consumidor sefiala
que: “Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos
comerciales coercitivos o desleales”. se debe considerar evitar en sus publicaciones
publicitarias la difusion de informacion que exagere los atributos de los bienes que se ofrecen
en el mercado de la ciudad de Guayaquil, para que para no incurrir en ninguna ley que afecte a

los consumidores.

Como parte de la empresa Almacén de Insumos Médicos RM con sus clientes y
proveedores es importante mencionar en nuestro marco legal, el art 4 del reglamento general
de la ley organica de defensa del consumidor que establece los derechos y obligaciones de los
consumidores como la proteccion de la vida, salud y seguridad en los consumos de bienes y
servicios asi también como recibir la informacion clara, oportuna y completa de todos los
bienes y servicios ofrecidos por el Almacén de Insumos Médicos RM para la satisfaccion de

sus necesidades fundamentales. Asimismo, en el art 5 se menciona las obligaciones del
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consumidor tales como son el preocuparse por el medio ambiente mediante el consumo de
bienes para asi evitar cualquier riesgo que puede perjudicar nuestra salud e informarse de

responsablemente del uso de cada uno de los bienes y servicios que se va a consumir.

A continuacion, se menciona los derechos y obligaciones de los consumidores segun la

Ley Organica de Defensa del Consumidor:

2.2.2 DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES

Art. 4.- Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil,

los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los servicios

bésicos;
2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de dptima calidad, y a elegirlos con libertad;

3. Derecho a recibir servicios basicos de éptima calidad,;

4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos

que pudieren prestar;

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por parte
de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las condiciones 6ptimas

de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos

comerciales coercitivos o desleales;
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7. Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo

responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;

8. Derecho a la reparacién e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias y

mala calidad de bienes y servicios;

9. Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de asociaciones de
consumidores y usuarios, cuyo criterio serd consultado al momento de elaborar o reformar una

norma juridica o disposicion que afecte al consumidor;

10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y judicial
de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada prevencién, sancion y

oportuna reparacion de los mismos;
11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan; vy,

12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de reclamos
que estara a disposicion del consumidor, en el que se podra anotar el reclamo correspondiente,
lo cual sera debidamente reglamentado. Art. 5.- Obligaciones del Consumidor. - Son

obligaciones de los consumidores:
1. Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;

2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o servicios que puedan

resultar peligrosos en ese sentido;

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de los demas, por el
consumo de bienes o servicios licitos; y, 4. Informarse responsablemente de las condiciones de

uso de los bienes y servicios a consumirse.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Descripcion de la metodologia

Para la presente investigacion fue indispensable trabajar bajo un enfoque mixto en
donde el cualitativo, se utilizd para conocer la percepcién de los consumidores y de su
propietaria negocio sobre las caracteristicas almacén de Insumos Médicos RM, con esto se
pudo realizar las estrategias necesarias para el posicionamiento en la mente de los
consumidores. También se utiliz6 el enfoque cuantitativo en el cual se reflejan datos numéricos
en base a criterios como frecuencia de compra, evaluacién de servicio, entre otras. Los cuales
permitieron establecer las necesidades de los clientes y su nivel de satisfaccion con el
servicio.La investigacion fue de tipo descriptivo ya que se detallaron caracteristicas principales
de los clientes para la recoleccion de datos ademas se utilizaron métodos estadisticos para
analizar los resultados obtenidos y presentarlos para asi llegar a una mejor revisién y a una
conclusién sobre ciertas opiniones de los clientes acerca del Almacén de Insumos Médicos
RM. De igual manera se utilizd un tipo de investigacion exploratoria ya que la presente
investigacién requiere de una informacion minuciosa acerca de los datos de la empresa a que

maneja la empresa con relacion a los clientes.

3.2  Técnicas e instrumentos para obtener datos
En cuanto a las técnicas de investigacion, se utilizd la encuesta porque permitio
recopilar datos mas precisos sobre los gustos y preferencias de los prospectos cliente. En cuanto
a la herramienta de investigacion utilizada, se trata de un cuestionario Estructurado ya que
permite registrar cada opinion de los clientes del Almacén de Insumos Médicos RM.
Posteriormente contabilizarla y presentarla en graficos de barras. Vale la pena mencionar que

el cuestionario consta de 10 preguntas cerradas.

También a continuacién se muestra una tabla de instrumentos y fuentes utilizadas para

la recoleccién de datos:

35



Tabla 2.
Instrumentos para la recoleccion de datos

FUENTES PRIMARIAS
FUENTE INSTRUMENTO INDICADOR

Razones de compra
Frecuencia de compra
Lugares y medios de compra
Evaluacion de servicio

Uso de medios digitales
Servicio post venta

Clientes actuales Cuestionario

e Oportunidades que presenta el

Propietaria de la empresa Entrevista mercado de insumos
e Situacion actual del negocio

o Estrategias aplicadas

FUENTES SECUNDARIAS

FUENTE INSTRUMENTO INDICADOR
Libros y Articulos Fichas bibliogréaficas Informacion Marco tedrico
Departamento de ventas Reportes de Ventas Cartera de Clientes
Comparativos de ventas
Estados financieros Ané||S|S de S|tuaC|én finanCiera

Fuente: Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

3.3 Poblaciéon y muestra

El estudio realizado se orient6 a evaluar los procesos de compra de los clientes actuales
y la utilizacién de medios digitales dentro de sus procesos de compra. Para tal efecto se trabajé

con la cartera de clientes de la empresa, como se presenta en la Tabla 2
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Tabla 3

Cartera de Clientes del Almacén de Insumos Médicos RM

Tipo de cliente Numero de clientes
Instituciones de salud 18
Laboratorios clinicos 25
Profesionales de la salud 82
Intermediarios de insumos médicos 127
total 252

Fuente: Base de Datos del Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)

3.4 Presentacion y anélisis de resultados

Para efectos de la presente investigacion se tomd la cartera de clientes completa para la
aplicacion de los instrumentos, por lo que no se considerd necesaria la aplicacién de la
férmula para obtencidén de la muestra. La muestra es de 252 a la cual se le aplico la

correspondiente encuesta.

Pregunta 1 Tipo de institucion a la que pertenece

Tabla 4

Tipo de Institucién

FRECUENCIA
Pregunta 1. Absoluta Acumulada Relativa Relativa Acumulada
Intermediarios 127 127 50% 50%
Profesionales de la salud 82 209 33% 83%
Laboratorio Clinico 25 234 10% 93%
Clinica 18 252 7% 100%
Total 252 100%

Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)

37



140 50 120%
0

120 100% 100%
93%

100
83% 80%
33% ’

80
60%

60
40%

40

10% 0
; - . -
. Bl
Intermediarios Profesionales de laLaboratorio Clinico Clinica
salud

Figura 4 Tipo de Institucion
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Analisis:

En el siguiente grafico se muestra nuestra cartera de clientes la cual fue encuesta lo que

nos indica que un 50% pertenece a Intermediarios de insumos médicos en zonas rurales, el otro

33% son profesionales de la salud, un 10% de laboratorio clinico y solo el 7% de clinicas
Pregunta 2. ;Cual es la frecuencia con la que realiza compras de insumos médicos?

Tabla b

Frecuencia de Compra

FRECUENCIA
Pregunta 2.
Absoluta Acumulada Relativa Relativa Acumulada

Semanalmente 79 79 31% 31%
Quincenalmente 63 142 25% 56%
Mensualmente 60 202 24% 80%
Bimensual 50 252 20% 100%

Total 252 100%

Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 5 Frecuencia de Compra
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Analisis:

Se presenta una tasa del 31% de clientes que realizan compras de insumos médicos
semanalmente. Solo el 25% mostro una frecuente donde los clientes realizan compras
quincenalmente mientas que el otro 24% mostro una frecuencia que compran insumos

médicos mensualmente.

Pregunta 3. ;Como realiza usted sus pedidos de insumos médicos?

Tabla 6
Pedidos de Insumos Médicos
FRECUENCIA
Pregunta 3. Absoluta Acumulada Relativa Relativa Acumulada

Personalmente 154 154 61% 61%
Telefonicamente 78 232 31% 92%
Redes sociales 5 237 2% 94%
Pagina web 5 242 2% 96%
Agente / visitador del proveedor 5 247 2% 98%
Correo electronico 5 252 2% 100%
Total 252 100%

Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 6 Pedidos de Insumos Médicos
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Analisis:

El 61% de los clientes indica que compran sus insumos medicos personalmente en el

Almacén de insumos médicos RM, aunque el otro 31% refleja una opinion contraria al asegurar

gue compran sus insumos a telefonicamente al Almacén de Insumos Médicos RM por otra

parte nos indica que solo el 5% fue a traves de redes sociales.

Pregunta 4. ;Cémo acostumbra manejar la recepcion de sus compras de insumos

médicos?

Tabla 7

Manejo de recepcion de compras

FRECUENCIA
Pregunta 4. Absoluta Acumulada Relativa Relativa Acumulada
Entrega a su empresa 196 196 78% 78%
Retirar directamente en tienda 56 252 22% 100%
Total 252 100%

Elaborado por Garzdn & Ramirez (2023)
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Figura 7 Manejo de recepcion de compras
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)

Analisis:

El 78% de los clientes de la empresa Almacén de Insumos Médicos RM. considera
viable la viable manejar la recepcién de sus compras de insumos médicos directamente desde

la, mientras que el 22% prefiere la entrega directamente a su empresa.
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Pregunta 5. ¢ Cudl de los siguientes factores es mas importante al momento de seleccionar

el proveedor de insumos médicos?

Tabla 8
Factores
FRECUENCIA
Relativa
Pregunta 5. Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
Calidad 52 52 21% 21%
Marca de productos 49 101 19% 40%
Tiempo de entrega 35 136 14% 54%
Precios 32 168 13% 67%
Variedad de productos 27 195 11% 78%
Plazo de pago y
financiamiento 25 220 10% 88%
Promociones y
descuentos 18 238 7% 95%
Servicio al cliente 14 252 6% 100%
252 100%
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 8 Factores
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Analisis

Con el 21% los clientes del Almacén de Insumos Médicos RM indican que el factor
mas importante es la calidad de productos que ofrece laempresa, Un 19% indica que otro factor

de suma importancia son las marcas ofertadas con un 14% el tiempo de entrega seguido de un
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13% que son los precios mientras que el factor menos importante es la atencion al cliente con

un 5%.

Pregunta 6. ¢Cual es el medio online por el cual usted busca informacién de insumos

médicos?
Tabla 9
Medio Online
FRECUENCIA
Relativa
Pregunta 6. Absoluta Acumulada Relativa ~ Acumulada
WhatsApp 143 143 57% 57%
Facebook 64 207 25% 82%
Instagram 26 233 10% 93%
Google 19 252 8% 100%
Total 252 100%
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
160 120%
57%
140
100% 100%
120 %%
82% 80%
100
80 ‘ 60%
o7 25%
60
40%
40
10%
8% 20%
. i =
0 0%
Whatsapp Facebook Instagram Google

Figura 9 Medio online
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)

Analisis:
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Los clientes del Almacén de Insumos Médicos RM afirman en un 57% busca
informacion a través de la Aplicacion WhatsApp mientras que un 25% usa la aplicacién de

Facebook para buscar informacién seguido de un 10% en Instagram y solo el 8% de Google.

Pregunta 7. ;Cuales de las siguientes empresas Ud. adquiere insumos médicos?

Tabla 10
Empresas de Insumos Médicos
FRECUENCIA
Pregunta 7 Absoluta  Acumulada  Relativa Relativa Acumulada
INSUMELAB 72 72 29% 29%
REACTLAB 58 130 23% 52%
MEDIBAC 34 164 13% 65%
LABOTECH 33 197 13% 78%
VIBAG 13 210 5% 83%
NOVACHEM 13 223 5% 88%
LABOMERSA 12 235 5% 93%
JOMIEZA 11 246 4% 98%
PROMALAB 4 250 2% 99%
ELICROM 2 252 1% 100%
Total 252 100%
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 10 Empresas
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)
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Andlisis:
Existe un resultado de 29% que INSUMELAB es una de las empresas principales que
estd en la lista de proveedores de los clientes mientras que con un 23% se encuentra

REACTLAB y con un 13% Y 13% se encuentran MEDIBAC Y LABOTECH como empresas

proveedoras de los clientes.

Pregunta 8. ; Como califica usted los siguientes aspectos de Almacén de insumos médicos
RM?

Tabla 11
Calidad
FRECUENCIA
Pregunta 8 Absoluta Acumulada Relativa Relativa Acumulada
Excelente 196 196 78% 78%
Muy Buena 56 252 22% 100%
Buena 0 252 0% 100%
Regular 0 252 0% 100%
Mala 0 252 0% 100%
Total 252 100%
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 11 Calidad
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)
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Analisis:

En el siguiente grafico se muestra uno de aspectos del almacén de insumos médicos
que es la calidad, se muestra una aceptacion excelente con un 78% mientras que el 22%

opina que es muy buena.

Tabla 12
Precio
FRECUENCIA
Pregunta 8 Absoluta Acumulada Relativa Relativa Acumulada
Muy Buena 146 146 58% 58%
Excelente 86 232 34% 920
Buena 18 250 7% 99%
Regular 2 252 1% 100%
Mala 0 0% 100%
Total 106 100%
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 12 Precio
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Analisis:
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En el siguiente grafico se muestra uno de aspectos del almacén de insumos médicos que
es el PRECIO, se muestra una aceptacion muy buena con un 58% mientras que el 34% opina

que es excelente los precios ofertados por el almacén de insumos médicos RM.

Tabla 13
Servicio
FRECUENCIA
Pregunta8  Absoluta  Acumulada  Relativa Relativa Acumulada
Muy Buena 145 145 58% 58%
Excelente 56 201 22% 80%
Buena 51 252 20% 100%
Regular 0 252 0% 100%
Mala 0 252 0% 100%
Total 252 100%
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 13 Servicio
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Anadlisis:
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En el siguiente grafico se muestra uno de aspectos del almacén de insumos médicos que

es el SERVICIO, se muestra un porcentaje de 58% que opina que es muy buena, el otro 22%

opina que excelente, mientras que el 20% opina que es buena.

1%

0%

Tabla 14
Variedad
FRECUENCIA
Pregunta8 Absoluta Acumulada Relativa Relativa Acumulada
Muy Buena 175 175 69% 69%
Excelente 45 220 18% 87%
Buena 31 251 12% 99%
Regular 1 252 1% 100%
Mala 0 252 0% 100%
Total 252 100%
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 14 Variedad
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Analisis:
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En el siguiente grafico se muestra uno de aspectos del almacén de insumos médicos que es la

VARIEDAD, se muestra una aceptacion muy buena con un 69% y con el 18% opina que es

excelente.
Tabla 15
Ubicacion
FRECUENCIA
Pregunta8 Absoluta Acumulada Relativa  Relativa Acumulada
Muy Buena 110 110 44% 44%
Excelente 103 213 41% 85%
Regular 19 232 8% 93%
Buena 16 248 6% 99%
Mala 4 252 1% 100%
Total 252 100%
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 15 Ubicacion
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Andlisis
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En el siguiente grafico se muestra uno de aspectos del almacén de insumos médicos que
es la UBICACION, se muestra una aceptacion excelente con un 41% que significa que el
almacén de insumos médicos es un buen lugar y cémodo para nuestros clientes mientras que

el 44% opina que es muy buena.

Pregunta 9. ¢El Almacén de insumos médicos RM LE OTORGA ALGUNA GARNTIA EN
SUS COMPRAS?

Tabla 16
Garantia
FRECUENCIA
Pregunta 9 Absoluta Acumulada Relativa  Relativa Acumulada
Si 248 248 98% 98%
NO 4 252 2% 100%
Total 252 100%
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)
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Figura 16 Garantia
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Anadlisis:

50



El 98% de los clientes del Almacén de Insumos Médicos asegura que ha recibido
garantias en las compras al menos 2% indica que no, por lo que demuestra que el negocio es
seguro con sus clientes y genera confianza. Y asi debe continuar para poder fidelizar a nuevos

clientes.

Pregunta 10. ;/Qué tan satisfecho se siente con los insumos médicos que actualmente

compra en Almacén de insumos médicos RM

Tabla 17

Satisfaccion

FRECUENCIA
Pregunta 10 Absoluta Acumulada Relativa Relativa Acumulada
Muy 0 0
satisfecho 121 121 48% 48%
Satisfecho 105 226 42% 90%
Indiferente 26 252 10% 100%
Insatisfecho 0 252 0% 100%
Muy 0 0
insatisfecho 0 252 0% 100%
Total 252 100%
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)
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Figura 17 Satisfaccion
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)
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Los clientes del Almacén de Insumos Médicos RM. indican que se sienten muy
satisfechos con los insumos que compran actualmente en la empresa con un 48% y con un 42%

los clientes se sienten satisfechos con lo anteriormente mencionadas.

Analisis general de los resultados de la encuesta

El anélisis general del presente estudio indica que tenemos un mayor grado de clientes
de institucion intermediarios de insumos médicos de zonas rurales por tanto es este el punto de
inicio que determina el tipo de cliente que tenemos. Otro factor incidente es que clientes en su
mayoria hacen compras semanalmente de insumos médicos con esto esta el aprovechar la
frecuencia de compra semanal para mantener a nuestra clientela, también plantear servicios

adicionales para que nuestros clientes se enganchen al almacén para el incremento de ventas.

También la empresa debe manejar la recepcion de compras de nuestros clientes para la
fidelidad de cada uno de ellos, para ello es de suma importancia manejar medios digitales y
redes sociales para tener una mejor comunicacion entre la empresay los clientes. Otro aspecto
a considerar dentro del resultado esta el enfoque de calidad y marca de los productos que es lo
que los clientes se basan en su decisién de compra. Un punto destacado del estudio también es
la competencia que se le presenta y donde nuestros clientes también adquieren insumos

médicos.

Es importante proponer una promocion y publicidad con el marketing y el uso de redes
sociales para que el posicionamiento en los buscadores de internet pueda potencializar la
busqueda de la web y asi incrementar vistas, ya que la empresa no tiene mucha presencia en
redes sociales, ademas no cuenta con presencia en YouTube ni videos que promocionen los
productos del Almacén. Las empresas deben utilizar medios de Internet como WhatsApp, redes
sociales, etc. Por ejemplo, Facebook e Instagram para mantener una comunicacion fluida y
continua entre clientes y de los responsables que estan encargados de las ventas para aumentar

el nimero de pedidos que aumentan los ingresos por ventas del Almacén RM.

Ademas, estos fondos se pueden utilizar para vender servicios y después de la venta,
donde se inclinan por la personalizacion y la comunicacion directa por teléfono aun entre el

cliente comprador y el vendedor representa en postventa.
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3.4.2 Entrevista realizada a la propietaria de Insumos Médicos RM

Nombre y Apellidos del entrevistado: Rocio Mejia Benitez

1. ¢Qué le ha impedido utilizar estrategias de marketing en su almacén para el

reconocimiento?

Se ha implementado estrategias cobmo son las promociones, se han aplicado descuentos
a cierto tipo de productos y a su vez se ha incentivado a los clientes con promocionales o
muestras gratis de productos, pero no se ha podido implementar la tecnologia que se ve en los
negocios por desconocimiento de cdmo llevar a cabo este proceso, por lo que el marketing
digital no se ha tomado en cuenta.

2. ¢ Qué oportunidades le presenta el mercado al almacén?

Como una oportunidad que presentd el mercado fue a partir de la pandemia del covid-
19 donde permitidé que las empresas que nos dedicamos a vender insumos médicos podamos
tener un incremento en nuestras ventas por la alta demanda que hubo en ese momento de
adquirir todo tipo de productos relacionados a la salud.

3. ¢, Cual considera usted su principal ventaja competitiva en el mercado?

La principal ventaja competitiva son costos bajos y accesibles para los consumidores,
ademés de amplio stock de productos para surtir de manera inmediata a los clientes. De la
misma manera, la entrega de productos se realiza de forma gratuita y con un servicio cordial
con los clientes
4. ¢ Cudles son sus principales amenazas ya sean que afectan a las empresas o

negocios que venden insumos médicos y reactivos de laboratorio?

Las principales amenazas que se presentan son la alta competencia que se esta
presentando actualmente en el mercado. Ademas, cada vez mas son los requisitos que hay que
cumplir para poner un establecimiento para la venta insumos médicos porque, requisitos del
INCOP para calificar como proveedor ya que existen maultiples requisitos para venta de
insumos y al igual los registros sanitarios como reglamentos del Ministerio de Salud y

regulaciones de aduanas en la importacion de este tipo de productos.

5. ¢, Cudles son las principales fortalezas de su almacén?
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Como principal fortaleza es la experiencia adquirida en el mercado para poder brindar
un mejor asesoramiento a los clientes. De la misma manera, se brinda una atencién
personalizada a cada uno de ellos. Ademas de un personal calificado que ofrece un servicio

cordial para mejorar la experiencia de compra.

6. ¢, Cuales son las principales debilidades de su almaceéen?

La debilidad de la empresa insumos médicos RM es que no cuenta con publicidad
tradicional ni mucho menos con publicidad en medios sociales lo que no ha permitido que haya
un incremento en la cartera de clientes o que sea mas reconocida en el mercado

7. ¢ Que estrategias de publicidad y promocion ha realizado?

Respecto a las estrategias de promocion, se ha brindado a los clientes diferentes tipos
de ofertas, descuentos en productos, accesibilidad en los pagos y tiempos de plazo para poder
cumplir con el pago pertinente. Por otra parte, la publicidad que se ha realizado ha sido baja,
por ello considero que es importante estar presente en medios digitales para asi poder crecer

como empresa y a su vez obtener mas clientes.

8. ¢ Qué bases de datos utiliza para la toma de decisiones sobre el negocio?

La lista de clientes fijos que compran seguido, con los que se tiene mas confianza y son
los que siempre compran con seguridad, ya aqui asi se tiene una base de ventas para luego

poder empezar a captar otros clientes.

Analisis de los resultados de la entrevista

De la propietaria del Almacén se pudo obtener informacion relevante como causas del
porque no se ha implementado el marketing digital en su negocio teniendo como respuesta que
no ha podido desarrollar por desconocimiento del tema, también se obtuvo los desafios que ha
enfrentado y cdmo los superado, también pudo compartir su opinion sobre el estado actual de
la industria de insumos medicos, asi como sus expectativas de crecimiento y evolucion en el
futuro. Teniendo como oportunidades el poder asociarse en compras publicas, dado que el
Gobierno estd dando atencién a la salud esto es posible por el aumento de demanda de

atenciones por el covid-19.
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Se observé que como amenazas esta el aumento de los competidores en la venta de
insumos, también existe la amenaza de la cantidad de requerimientos que viene de parte del
INCOP y que da la calificacion de proveedores, al igual que para los registros sanitarios y para
la venta de insumos que esto esta dirigido por el ministerio de salud, del mismo modo las
imposiciones 51 aduaneras en la importacién. Por otro lado, la inseguridad por el incremento

de la delincuencia atenta al traslado de la mercaderia.

Se pudo determinar debilidades del Almacén RM es la escasa publicidad y poca
estrategia aplicada, debido a esto se optd por quedarse mas alejado en este terreno para evitar
caer en otros gastos adicionales. Lo que se ha querido es optimizar la compra de los clientes
actuales en vez de acrecentar las visitas para asi captar de nuevos clientes. También ha tenido

el almacén una pérdida de presencia en medios de internet

Proporciono informacion sobre los competidores en el mercado y como su negocio se
diferencia de ellos, lo que incluye informacidn sobre la calidad, la eficacia, la seguridad y el
precio de los productos, las necesidades y preferencias de sus clientes, y sus patrones de
compra, asi como las estrategias que ha utilizado para abordar estas etapas y aprovechar las
oportunidades. Estos datos fueron utiles para mejorar el marketing y la estrategia de

posicionamiento de su negocio.

Analisis general de los estudios aplicados

Al momento del planteamiento de la propuesta se deben tomar en cuenta aspectos
principales del Almacén como sus principales fortalezas esto para incluirlo dentro de la
estrategia de publicidad y asi realizar la promocion del mismo para obtener mayor

reconocimiento.

Uno de los puntos clave a tomar en cuenta dentro de la publicidad es la orientacion de
calidad y marca de los productos que es lo que aprecian los clientes al momento de su decision
de compra, ademds de esto saber prevalerse de la frecuencia de compra semanal y quincenal
para conservar clientes con su marcada fidelizacion de esta forma ofrecer servicios adicionales
gue necesitan ya sea, reparacion y mantenimiento de equipos como un enganche para el

incremento de las ventas o asesoramiento técnico especializado.
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También es conveniente presentar promocién y publicidad con el telemarketing y el uso
de los medios sociales, ademas del posicionamiento requerido en los buscadores del internet
para impulsar la busqueda de la web Illegando a aumentar sus visitas, al no contar con presencia
ni en Facebook ni en Instagram, tampoco tiene cuenta YouTube que facilitan visualizacion ni
videos promocionales en el sitio web, ni en los otros medios o aplicaciones de internet

utilizados por sus clientes.

Tomar en consideracion en lo que respecta a la comunicacion telefonica y el internet
con las redes sociales, al igual como el email como maneras o medios de contactarse que mas
los clientes se sientan comodos. El negocio debe emplear medios digitales como el WhatsApp
al ser relevante y sumado a esto las como se observo antes las redes sociales como Facebook e

Instagram para lograr una comunicacion clara y estable entre Almacén RM y sus clientes.

Es importante que deba contar con diferentes ofertas ya sean especiales o irresistibles
para los clientes que tienen mas tiempo y siendo fieles al negocio, también clientes top de la
base que tiene el almacén poder brindar un diferente trato y mantener esa fidelidad y confianza,

Por Gltimo, fortalecer la atencion de una posventa sosteniendo la atencidn personalizada.

3.5 Propuesta de solucion

3.5.1 Titulo de la propuesta
Estrategia ofensiva en ambientes digitales para el posicionamiento del Almacén de
Insumos Médicos RM.

3.5.2 Estructura de la propuesta

-Anélisis general

e Antecedentes

e Productos

e Precios

e Mision, vision y mercado objetivo
e Competencia directa

e Justificacion

e 5 Fuerzas de Porter

e Pestel

e FODA

-Disefio estratégico
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Estrategias y acciones

-Medicién y control

Plan de accion y de medios

-Evaluacion financiera

Indicadores financieros

3.6 Flujo de propuesta

Contenido del flujo de propuesta del Almacén de Insumos Médicos RM.

e Diseio Medicion y Evaluacion
Analisis general » :
estrategico control. financiera

Figura 18 Contenido del flujo de propuesta del Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzén & Ramirez (2023)

3.7 Desarrollo de propuesta

3.7.1 Andlisis general

3.7.1.1 Antecedente

Insumos Médicos RM inici6 sus actividades en el afio 2013, su actividad es la
comercializacién de insumos y equipos médicos en la ciudad de Guayaquil, durante sus
primeros afos experimento un crecimiento sostenido, el cual se incremento6 durante el periodo
de la pandemia ocasionada por el COVID-19. Durante este periodo de pandemia en el que las
formas y los medios de compra cambiaron, Insumos Médicos RM se enfrentd a las nuevas
modalidades de venta implementadas por sus competidores, lo que ocasiond una disminucién

en sus ventas y un limitado crecimiento de cartera de clientes, sobre todo durante el afio 2022

3.7.1.2 Productos y precios de la cartera
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La cartera actual de Insumos Médicos RM esta conformada por las siguientes lineas de

productos:

Tabla 18

Lineas de productos de Insumos Médicos RM

Nombre producto Precio Unitario
Algodon $ 6,50
Alcochol $ 8,00
Baja lenguas x 500 unidades $ 5,50
Batas quirdrgicas estériles $ 2,50
Bolsa de colostomia $ 4,00
Canula de oxigeno $ 1,50
Catéter de via central $ 50,00
Catéteres Intravenosos $ 0,50
Electrodos $ 10,00
Equipos de venoclisis $ 0,50
Esparadrapos $ 4,50
Gorros x 100 unidades $ 10,00
Guantes de examinacion $ 8,00
Guantes quirdrgicos $ 20,00
Hoja de bisturf $ 12,00
Jeringuillas $ 10,00
Mascarillas $ 2,50
Mascarillas de Oxigeno $ 2,00
Recolector de Orina $ 0,50
Rollos de Gasas $ 4,00
Sabanas $ 2,00
Sondas $ 1,50
Sueros $ 1,50
Suturas $ 2,00
Termémetros $ 1,00
Tramadol $ 0,50
Tubos endotraqueales $ 2,50
Vendas de gasa $ 0,80
Vendas de yeso $ 3,00
Vendas elasticas $ 3,00
Zapatones $ 12,00

Fuente: Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Tabla 19

Cartera de Clientes del Almacén de Insumos Médicos RM

Tipo de cliente NUmero de clientes
Instituciones de salud — clinicas 18

(jefes de compras)

Laboratorios clinicos 25

(jefes de compras)

Profesionales de la salud — Médicos 82
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Intermediarios de insumos médicos - zonas 127
rurales
Total 252

Fuente: Base de datos de Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

3.7.1.3 Misién

Brindar insumos y reactivos para laboratorios clinicos, eficientes oportunos y de buena
calidad con la compafiia de avances tecnoldgicos para lograr la satisfaccion de las necesidades
de nuestros clientes, mediante un personal con fuerza de venta altamente calificada,

comprometida y competente.

La misién es conforme con el mensaje transmitido en los medios digitales donde se
aplicard la estrategia ofensiva con un enfoque en la entrega pertinente y la calidad, con el
objetivo de obtener clientes potenciales los cuales aln estuvieren realizando compras a otros

proveedores, difundiendo el servicio y la atencién competente.

3.7.1.4 Vision

Ser posicionados y reconocidos en el mercado local en un plazo corto relativo en la
Distribucion de Insumos y reactivos para publico en general y Laboratorios Clinicos y asi
lograr ser un negocio lider de un extenso portafolio completo de productos, con una innovacion

garantizada con ventaja competitiva para las necesidades més exigentes de los consumidores.

La vision es a corto plazo y quiere el reconocimiento local del almacén en el sector de
la comercializacion y distribucidn de insumos médicos para publico en general, por lo cual se
necesita poder realizar una secuencia de acciones en varias ubicaciones donde se encuentran
los potenciales clientes en el mercado, especificamente en ambientes digitales que es la
tendencia donde hoy concurren los consumidores que efectian todo tipo de productos o

servicios, por lo que de esta forma se justifica la estrategia de ofensiva comercial.

3.7.1.5 Mercado objetivo:
Publico en general como de las compras de insumos médicos, quienes son los que
deciden el proveedor al cual le adquieren los productos y que actualmente frecuentan los

ambientes digitales.

3.7.1.6 Competencia directa
A continuacion, veremos algunas empresas competidoras y las actividades a las que se

dedican:
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INSUMELAB:

Es una empresa que se especializa en la venta de reactivos y equipos de laboratorio,
productos quimicos, soluciones, medios de cultivo y otros insumos para el sector de la salud
en Ecuador. La empresa ofrece una amplia gama de productos para el diagndstico y tratamiento
de enfermedades, y trabaja con una variedad de clientes, incluyendo laboratorios clinicos y
hospitales. Esta es la que segun la tabla estd méas posicionada en el mercado con el 72%.

REACTLAB:

Esta es una empresa posicionada con el 58% segun la encuesta y que se dedica a la
venta y distribucién de equipos de diagndstico y pruebas de laboratorio, como kits de
diagnostico para enfermedades infecciosas, pruebas de drogas, pruebas de embarazo y pruebas
de diagndstico de enfermedades auto inmunitarias. La empresa trabaja con una amplia variedad
de clientes, incluyendo laboratorios clinicos, centros de salud y hospitales.

MEDIBAC:

Es una empresa que ofrece una amplia variedad de productos médicos y de diagnostico
para el sector de la salud, incluyendo equipos médicos, suministros médicos, productos para el
cuidado de la piel y equipos de proteccion personal. La empresa trabaja con una amplia
variedad de clientes, incluyendo hospitales, clinicas y laboratorios. Y podemos ver que tiene el
34% segun se observa segun las encuestas realizadas.

LABOTECH:

Es una empresa que se dedica a la venta y distribucidn de equipos médicos y productos
para diferentes especialidades médicas, incluyendo oftalmologia, dermatologia, cirugia
plastica y estética, entre otras. La empresa ofrece una amplia gama de productos, incluyendo
instrumentos quirurgicos, equipos médicos y dispositivos médicos.

VIBAG:

Es una empresa que se especializa en la venta y distribucion de productos farmacéuticos
y suministros médicos para hospitales y clinicas. La empresa trabaja con una amplia variedad

de clientes, incluyendo hospitales, clinicas y farmacias.

3.7.1.7 Justificacion de la propuesta

En la actualidad, el marketing digital se ha convertido en una herramienta esencial para
promover productos y servicios, especialmente en el sector de la salud. Un enfoque estratégico
puede ayudar a este almacén de insumos médicos a llegar a su publico objetivo de manera

efectiva y mejorar su posicion en el mercado con la implementacion de una estrategia de
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marketing digital efectiva puede ayudar al almacén de insumos médicos a aprovechar esta
oportunidad de crecimiento y aumentar sus ingresos ya que en una ciudad como Guayaquil,
existen muchos proveedores de insumos medicos, lo que hace que la competencia sea alta y el
uso de estrategias permite diferenciarse de la competencia y ganar cuota de mercado. El
mercado de insumos médicos tiene un gran potencial de crecimiento, debido al creciente
numero de pacientes y la necesidad de servicios médicos de alta calidad por lo que un almacén
de insumos médicos bien posicionado y reconocido en la ciudad de Guayaquil puede mejorar
la practica clinica de los proveedores de servicios de la misma, al proporcionarles productos de
alta calidad y mejorar la eficiencia de la gestion de suministros. La investigacion en marketing
digital para el posicionamiento de almacenes de insumos médicos es relevante para el sector
de la salud, ya que puede contribuir al desarrollo de nuevas estrategias y enfoques para la

promocion de productos y servicios médicos.

3.7.1.8 Anadlisis de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores

En el mercado de insumos médicos en Guayaquil, existen barreras de entrada
significativas para los nuevos competidores, como altos costos de inversion y requisitos
regulatorios, ademas de la presencia de almacenes de insumos médicos establecidos y
reconocidos en el mercado puede limitar la entrada de nuevos competidores, también por la
capacidad de produccion que pueden tener los competidores, las politicas gubernamentales que
puedan favorecer a los competidores y la percepciéon de calidad de los productos de los
competidores. En general, la amenaza de nuevos competidores es baja, pero hay que tener en

cuenta que se debe monitorear regularmente la competencia en el mercado.
Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores de insumos médicos pueden tener un poder significativo en términos
de precio y calidad de los productos ademas de que puede estar influenciado por varios factores,
como la oferta y demanda de los insumos médicos, el nimero de proveedores en el mercado,
la capacidad de produccién de los proveedores, la presencia de hospitales y centros médicos
importantes, las politicas gubernamentales relacionadas con la adquisicion de insumos médicos
y el impacto de la pandemia de COVID-19 en el mercado de insumos médicos. Sin embargo,

el uso de plataformas en linea y la adopcién de nuevas tecnologias pueden aumentar la
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transparencia del mercado y reducir el poder de negociacion de los proveedores. En general, el

poder de negociacion de los proveedores es moderado.
Poder de negociacién de los compradores

Los compradores en el mercado de insumos médicos en Guayaquil tienen un poder
significativo en términos de precio y calidad de los productos. La presencia de varios almacenes
de insumos médicos en la ciudad aumenta la competencia y la transparencia del mercado, lo
que puede aumentar el poder de negociacion de los compradores que en general es moderado
a alto. También influye el nimero y la importancia de los hospitales y centros méedicos que
realizan compras de insumos médicos en la ciudad, el nivel de competencia entre proveedores
de insumos médicos y la demanda actual de insumos médicos en el mercado. Y esto se debe a
que realizan investigaciones, cotizaciones 0 negociaciones cuidadosas con los proveedores de
insumos médicos para obtener precios y condiciones comerciales justas, mientras se aseguran
de obtener productos de alta calidad y de satisfacer las necesidades de los pacientes y del

personal médico.
Amenaza de productos sustitutos

Algunos productos sustitutos de los insumos medicos podrian incluir terapias
alternativas, productos médicos genéricos, productos de segunda mano, y otros tratamientos
médicos no convencionales. La presencia de estos productos sustitutos en el mercado puede
reducir la demanda de insumos médicos y afectar la rentabilidad de los proveedores. Sin
embargo, la necesidad y demanda de insumos médicos especificos para el tratamiento y
prevencion de enfermedades es alta, 1o que reduce la amenaza de productos sustitutos. En
general, la amenaza de productos sustitutos es baja. La pandemia de COVID-19 ha aumentado
la demanda de equipos de proteccion personal (EPP) y suministros medicos, y ha llevado a la
creacion de nuevos productos en respuesta a la pandemia. Estos nuevos productos pueden
presentar una amenaza para los proveedores de insumos médicos establecidos, ya que los
clientes pueden estar dispuestos a probar productos alternativos en un intento de satisfacer sus

necesidades de manera mas rapida y eficiente.
Rivalidad entre competidores existentes.
La competencia en el mercado de insumos médicos es mucha debido a la necesidad

critica de suministros médicos de alta calidad que en este tiempo de post pandemia aun se
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necesita, es por eso la existencia de varios proveedores de insumos médicos en la ciudad de
Guayaquil. También es influenciada por barreras de entrada, tales como los costos de inversion
y la regulacién gubernamental, que pueden limitar el nimero de competidores en el mercado.
Ademas, la diferenciacién de productos y servicios puede ser un factor importante en la
competencia, ya que los proveedores pueden ofrecer productos o servicios exclusivos o (nicos
que los diferencian de sus competidores y atraen a los clientes. Existe una fuerte rivalidad entre
los almacenes de insumos médicos existentes, especialmente en términos de precio y calidad
de los productos. La adopcion de una estrategia de marketing digital efectiva puede ser un

factor clave para diferenciar la oferta y posicionarse en el mercado.

3.7.1.9 Andlisis Pestel

La venta de insumos médicos en la ciudad de Guayaquil esta influenciada por factores
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales. Es importante considerar
estos factores al desarrollar una estrategia de comercializacion y distribucion efectiva y

sostenible en el mercado.

Politico

En Ecuador, la politica de salud esta dirigida por el Ministerio de Salud Publica, que
establece regulaciones y normas para la comercializacion de insumos médicos. También hay
regulaciones especificas para la importacion y exportacion de productos médicos, que pueden
afectar el suministro y los precios de los insumos médicos. Ademas, la estabilidad politica del
pais y las politicas fiscales y de comercio exterior pueden influir en la economia y en la
demanda de productos médicos. La falta de medicamentos e insumos en los hospitales del

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) es un problema que el gobierno de Guillermo

Laso no ha podido solucionar en casi dos afos.
Economico

La economia ecuatoriana ha experimentado altibajos en los Gltimos afios, con una tasa
de inflacion relativamente alta y una deuda externa significativa. Ademas, la pandemia de
COVID-19 ha tenido un impacto econémico importante en el pais y en la ciudad de Guayaquil

en particular. La disponibilidad de medicamentos aument6 de 35,6% en julio de 2022 a 68,9%
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en diciembre del mismo afio, porcentaje que ain es bajo si se considera que el ideal esta por
encima del 80%. El poder adquisitivo de los consumidores puede verse afectado por la

situacion economica, lo que puede afectar la demanda de insumos médicos y los precios.
Social

La poblacion de Guayaquil es diversa y tiene diferentes necesidades de atencion
médica. Ademas, la pandemia de COVID-19 ha generado preocupaciones adicionales sobre la
salud publica y ha aumentado la demanda de productos médicos. Ademas, la educacion y la
conciencia sobre la importancia de los productos médicos pueden influir en la demanda y la
percepcion del valor de estos productos. Los pacientesse quejan dela falta

de medicamentos y tratamientos necesarios para enfermedades graves.
Tecnoldgico

La tecnologia ha tenido un impacto significativo en la comercializacion y distribucion
de insumos médicos en todo el mundo. En Ecuador y en la ciudad de Guayaquil, se estan
adoptando tecnologias digitales y en linea, lo que puede aumentar la eficiencia y mejorar el
acceso a los productos médicos. Ademas, el desarrollo de nuevas tecnologias médicas puede

influir en la demanda y la oferta de productos médicos.
Ecoldgico

La sostenibilidad ambiental y la responsabilidad social son cada vez mas importantes
para los consumidores y las empresas. Los insumos médicos, como los suministros de un solo
uso, pueden generar desechos médicos que deben ser manejados adecuadamente para
minimizar el impacto ambiental. Ademas, la adopcion de practicas sostenibles en la produccion
y distribucién de productos médicos puede ser un factor importante para los consumidores y la

percepcioén de la marca.
Legal

La comercializacion de insumos médicos en Ecuador esta sujeta a regulaciones y
normas especificas, incluyendo el registro de productos medicos y la autorizacion de
comercializacion. Ademas, la importacion y exportacion de productos médicos esta sujeta a
regulaciones aduaneras y fiscales especificas. El incumplimiento de las regulaciones y normas

puede resultar en sanciones y multas, lo que puede afectar la rentabilidad y la reputacion del
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Almacén. La falta de materiales en los hospitales del IESS alcanzo el 37,9% cuando esto es un

derecho de todo ciudadano guayaquilefio.

3.7.1.10 Analisis de la matriz MEFE

Esta matriz tiene como finalidad analizar la situacién externa del almacén de insumos
médicos RM lo cual se considerd los factores externos que afectan y amenazan a la empresa,
para este analisis se asigna un valor de peso relativo a cada uno de estos factores que van desde
el 0,0 que significa sin importancia hasta 1,00 que significa muy importante. La suma de estos

pesos de los factores debe ser igual al uno para que sea correcto.
Para la calificacion generada por esta matriz se da de la siguiente forma:

e 1 que significa que es una respuesta mala y que el almacén no esta mejorando
ni realizando nada para mejorar

e 2 estarespuesta es media lo cual indica que el almacén esta realizando un trabajo
necesario por mejorar

e 3 es una respuesta superior a la media lo cual indica que el almacén esta
realizando méritos para sobresalir

e 4 estarespuesta maxima lo cual indica que la empresa esté trabajando duro para

mejorar

Luego de esto dichos pesos se multiplican y se determina una calificacién por cada

factor.

Finalmente, después de dichas calificaciones estas se suman cada una de las variables
lo cual se determina el total ponderado del Almacén, el promedio de 4.0 o cercano indica que
el Almacén esta respondiendo de forma positiva aprovechando las oportunidades del sector de
insumos médicos en cambio el promedio de 1.0 indica que la empresa esta respondiendo de

forma negativa a las oportunidades y no esta evitando dichas amenazas que se le presentan.
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Tabla 20.
Matriz MEFE del Almacén de Insumos Médicos RM

Factor | Peso | Calificacion |  Puntuacién
OPORTUNIDADES
Incremento de la| 0,20 4 0.80
compra de insumos
médicos por la
pandemia.
Capacidad de | 0,20 3 0,60
innovacion
Creciente nimero de | 0,20 2 0,40
ventas por internet.
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 1,80
AMENAZAS
Crisis  econdmica | 0,20 2 0,40
que atraviesa el pais
que afecta a toda la
cadena comercial
El incremento de | 0,20 2 0,20
competencia en el
mercado
TOTAL 1,00 2,40

Fuente: Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

Como nos indica el cuadro al analizar la matriz MEFE se puede demostrar que el 1,80
es el indicador de oportunidades del Almacén de Insumos Médicos en el mercado de insumos
médicos supera a el valor de 0,60 que muestra las amenazas por lo que se puede demostrar que
el Almacén posee factores externos que ayudan y que se debe aprovechar las oportunidades
para lograr buenas estrategias y oportunidades en el mercado.

3.7.1.11 Analisis de la Matriz FODA
Tabla 21.
Matriz FODA del Almacén de Insumos Médicos RM

Fortalezas Debilidades
v’ Excelente servicio al cliente v" Poca presencia en
FODA v" Personal calificado medios digitales.
v Optimo tiempo de entrega v' Desconocimiento en
v" Productos de buena calidad el campo del

marketing digital.
v' Poca promocion en
puntos de ventas.
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Oportunidades

v" Incremento

ESTRATEGIA OFENSIVA FO

v Creacion de un portal web de almacén

ESTRATEGIA
DEFENSIVA DO

de la compra de insumos médicos R.M. v" Foco en un segmento de
de insumos | v Alianzas estratégicas con mercado especifico.
médicos aun proveedores, hospitales y clinicas | v" Mejora del servicio al
post pueden ayudar a aumentar la cliente puede incluir la
pandemia. visibilidad y la credibilidad del implementacion de
v" Creciente almacén. programas de atencion
tendencia v El fortalecimiento de la marca puede al cliente, la adicion de
del mercado incluir la  implementacion  de personal capacitado.
a las programas de marketing y publicidad, | v Es importante fidelizar a
compras asi como la mejora de la presencia en los clientes a través de
online linea programas de
recompensas,  ofertas
especiales y un servicio
al cliente excepcional.
Amenazas ESTRATEGIA ADAPTATIVA FA ESTRATEGIA DE
SUPERVIVENCIA DA
v' Crisis
econémica | v' Ladiversificacion de la ofertaayudaa | v* Enfocarse en los
que proteger el almacén de la competencia productos clave que
atraviesa el y a reducir la dependencia de un solo ofrecen mayores
pais que producto o proveedor margenes de beneficio y
afectaatoda | vV La mejora de la eficiencia puede menos competencia, Yy
la  cadena incluir la automatizacion de procesos reevaluar la oferta de
comercial. internos, la optimizacion de la productos menos
v El logistica y la reduccion de costos rentables.
incremento | v La mejora de la formacién de personal | v* Identificar y reducir los
de y la mejora de los procesos internos costos innecesarios para
competencia aumentar la rentabilidad
en el del almacén
mercado v Conocer las fortalezas y

debilidades  de la
competencia

Fuente: Matriz FODA del Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

3.7.2 Disefio estratégico

3.7.2.1 E1: Creacién de contenido web de Insumos MédicosRM.

v Con opciones de pedidos directos y contenido atractivo para la consolidacion y

fortalecimiento del posicionamiento

Almacenes de Insumos RM mantendrd su posicionamiento actual y mediante las

estrategias de social media se contribuira a que sea mas reconocida. Por lo que se considera

conveniente fortalecer el posicionamiento por calidad y precio.
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v' Material publicitario: Desarrollar material publicitario de contenido que genere
reconocimiento y presencia de marca.
v Creacion de portal web: La creacion de una pagina web para Insumos Médicos
RM contribuird a que el mercado objetivo se encuentre permanentemente informado

acerca de la empresa.

Pagina Inicio ~ = ] & insumos medicos rm.com estd dsponble. Conecta tu dominie  x 9 © 100% ) Herramientas Q

©

& D

B2 B O %

«©

Figura 19 Pagina principal del sitio web del Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)

v" Creacioén de una tienda virtual

Dentro de la pagina web se ofrece una experiencia de compra en linea facil y segura
para los usuarios y asi gestionar las transacciones de manera eficiente para el vendedor. los
clientes encontraran diferentes areas como compra nimero de contacto y distintos productos

que se ofrece. La creacion de una tienda virtual permitira a los clientes realizar pedido en linea.
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Figura 20 Formulario para clientes
Elaborado por Garzon &, Ramirez (2023)

En la figura 19 se muestra una pestafia donde los clientes tendrés toda la informacion
para realizar pedidos y contactar de forma directa con el Almacén de Insumos Médicos RM de
forma rapida, desde la comodidad de su casa, y tiene un chat para que un asesor atienda asi el
cliente puede agregar al carrito de la compra, pasar a la pasarela de pago, se registre como

usuario, etc.
v" Generacion de leads

Por medio de las visitas a la pagina web, se creard un formulario de registro de datos,
lo que contribuira a la creacion de una base de datos de personas interesadas en insumos

médicos.
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Figura 21 Productos ofrecidos por el Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzon &, Ramirez (2023)

En la figura se muestra el contenido expuesto en la pagina web que se enfocara en
destacar los atributos de los productos que se ofrece al publico objetivo como es la variedad,

calidad y servicio. Carrito con los precios del producto del Almacén de Insumos Médicos RM

3.7.2.2 E2: Estrategias Social media
Publicidad en redes sociales de Insumos Médicos RM. Desarrollo de la pagina

de Facebook

Actualmente la empresa no tiene presencia con publicidad y promocién permanente por
lo que es necesario tener presencia permanente con informacion novedosa mensual que sea de
valor para los clientes Laboratorios, invitando a visitar la pagina web de la empresa para poder
posicionarla en internet e incrementar la cantidad de visitas. La siguiente figura demuestra la
propuesta de publicidad en Facebook, dirigida al segmento de importacion y venta de insumos

de laboratorio con la estrategia pagada en Facebook Ads por clics todos los meses.
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Insumos Medicos RM

@ 26 ene. a las 0:27 - Q

Llegaron Canulas!
Estan en promocion!!&¥
Adquiere la tuya y cuida la salud de tus seres queridos y la tuya!.

Ingresa y mira mas productos en nuestra pagina web dando click
en el enlace. . https://wa.link/prtz9|

#insumosmedicos #insumosecuador #insumosguayaquil
#suminsitrosmedicos #guayaquilcity #medicos.

4 | P 3
M | | .
JE —‘L !./ — e e s W
Recibe mas jes para | Medi RM X

Puedes afnadir un botén de Messenger a la publicacion
para que Insumos Medicos RM reciba mas mensajes.

Crear anuncio

Ver insights y anuncios Promocionar publicacién

Figura 22 Promocién en pagina de Facebook
Elaborado por Garzon &, Ramirez (2023)

Actualmente el Almacén de Insumos Médicos RM no tienen mucha presencia en cuanto
a publicidad y promocién de los productos que ofrece la empresa por lo que fue necesario crear
una pagina de Facebook con informacion novedosa acerca de productos que se ofrece a los y
asi poder posicionarla en internet e incrementar la cantidad de visitas. La siguiente figura 22 se
demuestra la propuesta de publicidad en Facebook, dirigida a los clientes para la visualizacion
de productos y servicios a ofrecer.

Es importante que el contenido de las publicaciones en Facebook haga referencia a
productos que ofrece el almacén tal y cual se puede observar en el caso de la figura ----- donde
se muestra un producto nuevo que posee el Almacén de Insumos Médicos RM para que cada
cliente pueda observar y comprar con facilidad y de manera eficaz.

Boton de Informacién

Es uno de los botones mas importantes dentro de la pagina de Facebook, ya que nos
permite colocar ciertas caracteristicas del Almacén de Insumos Médicos y su contenido. Se
muestra el boton informacion de la fan Page de Facebook donde se podréa establecer los horarios
de atencidn, la Informacion de Contacto, la cuenta de correo electronico, la también existe un

apartado donde se sefiala una breve descripcion del Almacén y las actividades que realiza.
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Figura 23 Bot6n de informacion en pagina de Facebook.
Elaborado por Garzéon &, Ramirez (2023)

Entre la pestafia del parte general de publicaciones se incluye el nimero de Me Gustas,
los sequidores y diferentes detalles del Almacén de Insumos Médicos RM también como otra

informacion importante de la empresa.
Desarrollo de la pagina de Instagram

También es importante tener una red social como Instagram con publicaciones recientes
acompafadas de una descripcion y publicidad que permita atraer la atencion del cliente.
Instagram es una plataforma digital que se base en publicaciones de fotos y videos que permite

el contacto entre el cliente y el Almacén de Insumos Médicos RM.

A continuacion, en la figura se mostrara un ejemplo de lo que se propone publicar en

Instagram.
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Figura 24 Pagina de Instagram
Elaborado por: Garzén & Ramirez (2023)

En la figura se muestra uno de los productos ofrecidos por el almacén con su descripcion

y precio para atraer a clientes y que se intereses por él.

Desarrollo de la plataforma de TIK TOK

Tik Tok es una de las plataformas digitales méas populares en los ultimos tiempos lo
cual se convierte en una gran opcién de publicidad para el almacén dado a su gran nimero de

tendencias y es una de las mejores opciones para resaltar la marca en medios digitales.

El contenido orgéanico que posteara el almacenen esta plataforma serd muy diferente a
Facebook o Instagram, ya que se toma en cuenta las tendencias mundiales de esta red también
se posteara formas de uso, cuidado del producto, experiencias al momento de la entrega, es una

aplicacion que interactda de manera directa con nuestros clientes.
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Figura 25 Pagina de Tik Tok
Elaborado por Garzon &, Ramirez (2023)

Cronograma de posteo de contenido

Tabla 22

Cronograma de posteo de contenido

N° | Tipo de contenido | Post Instagram y Facebook Fecha Hora

1 | Reel Breve descripcion de cémo nace la idea del | 01/02/2023 | 14:00
almacén pm

2 | Postimagen | Publicacién de una infografia sobre cémo | 04/02/2023 | 20:00
elegir el equipo médico adecuado para tu pm
hogar.

3 | Reel Se sube un video que muestra como utilizar un | 09/02/2023 | 14:00
producto en particular, como un nebulizador. pm

4 | Post carrusel | Publicacion con un enlace a un blog sobre | 13/02/2023 | 20:00
como mantener tu equipo médico en buen pm

estado.
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sociales.

5 | Pauta Publicacion de una foto de un producto | 17/02/2033 | 14:00
promocional | destacado con un breve resumen de sus pm
caracteristicas y beneficios.

6 | Post carrusel | Posteo de una encuesta para recabar opiniones | 22/02/2023 | 20:00
de los clientes sobre el servicio y los productos pm
del almacén.

7 | Postimagen | Publicacién de una promocion o descuento | 28/02/2023 | 14:00
especial para los seguidores de las redes pm

Elaborado por Garzon &, Ramirez (2023)

3.7.2.3 E3: Estrategia de posicionamiento en buscadores

SEO y SEM: La basqueda de palabras clave o keyword research es uno de los puntos

mas relevantes de cualquier estrategia SEO. Es asi porque sin términos acerca de los que tratar

en los contenidos de la web, no se puede hacer SEO. Vienen establecidas estas palabras por las

tematicas y conceptos que se desea abarcar. Con herramientas como Semrush, y Google

Analytics se ejercio un sondeo de palabras que tenian relacién con esa tematica a tratar, de esta

forma conseguir las mejores ideas. Por ejemplo, se observaron las siguientes palabras claves

asociadas con insumos medicos y reactivos para laboratorios clinicos:

Equipos de laboratorio clinico Ecuador

Reactivos de laboratorio clinico

Venta de insumos para laboratorio

Insumos de laboratorio Quito

Insumos y reactivos de laboratorio

Insumos de laboratorio Guayaquil

Proveedores de insumos de laboratorio clinico

Proveedores de reactivos de laboratorio Ecuador

Esta informacién se la obtuvo con la utilizacion de las herramientas citadas de analisis

digital y ademaés el ubersuggest con el que se hizo la busqueda
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Figura 26 Analisis de las palabras claves para SEO y SEM con la herramienta Ubersuggest

Fuente: Ubersuggest (2022).

Desktop Volume

Con esta informacion obtenida, se procede a realizar el contenido para posicionar la

pagina web del almacén tanto en medios gratuitos como en medios pagados como Google Ads,

donde se publican anuncios que se direccionan al tocar o hacer clic apuntando a la pagina web.

Por otro lado, la estrategia pagada SEM, se hace convenio por clics situado el anuncio por las

palabras claves que se seleccionaron.

GO gle nsumos médicos y reactivos para laboratonos clinicos
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Figura 27 Busqueda Google
Fuente: Google (2022).
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3.7.3 Medicién y control

En esta parte del plan de accion se enumeran las 3 actividades estratégicas que se
proponen con las actividades programadas y los responsables, también los valores
presupuestados de los costos de cada accion a proceder y los resultados en unidades de ventas

por el valor promedio de cada unidad de venta que arroja como resultado el total de ingresos.

Para obtener el rendimiento de cada actividad se resta el ingreso origina cada actividad
del costo de cada actividad. Por medio del Plan de accién se puede realizar un seguimiento a
los responsables de dichas tareas y actividades estratégicas, al igual que el cumplimiento de
cada una de las tareas que dan como resultado las actividades que permiten conseguir el
objetivo de la propuesta de marketing estratégico ofensivo de Insumos Médicos RM, acatando

en los tiempos programados los ciclos determinados.
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Figura 28. Plan de Accion de Marketing del Almacén de insumos Médicos RM
Elaborado por: Garzén & Ramirez (2023).
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Tabla 23

Plan de medios

El1-Contenido de la pazine web Clientes efectivos ANO Clientes efectivos MFS Costbo Subtotal inversion
mensual Fublicidad anual

Frofesiomal deserrolleador web & a0 ] 200 22400

infografias

EZX-Promocion ¥ poblicidsd en redes | Clic por o {me gosts en | Clics mensnales 1000 | Retorno efectivo Clientes Subtotsl mversion

sociales pEZina} de campana Aes | efecbvos Aes | Poblicdsd annal

L] 108

F]-De'h-u}-l:ﬂ.l: Auds (Costo por dic “hie

= t.ll

Pagina de Facebook (Costo 40.48) 43000 4800 ab 36.40 23040

Fublicaciones {Costo 40 _48) A5900 480 b B840 3040

mu?:ma.da {Costo por clic “hie

=usta

Pagins de [nstasram (Costo 305 1000 100 pd 1] z F500

PulMicadones {Costo 3 0.5} 10400 100 0 z 500

E3-S5EM EM FOOHELE

E{f_ﬁiﬁt;}p-urdi: Consle (palabres deave 2300 et A EN.] F1.449

COSTO ANUAL TOTAL DEINVERESION EM MEDIOS DIGITALES F5309 80

Fuente: Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzon & Ramirez (2023)
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3.74 Evaluacion financiera

Tabla 24

Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

Concepto
Ingresos de Efectivo

$ $ $
Ventas 73.700,00 81.070,00 89.177,00
Salidas de Efectivo
$ $ $
Compras 55.275,00 60.802,50 62.423,90
Actividades de Marketing
$ $ $
Actividades de Marketing 5.309,80 5.575,29 5.854,05
$ $ $
Total actividades de Marketing 5.309,80 5.575,29 5.854,05
$ $ $
Sub-Total 13.115,20 14.692,21 20.899,05
$ $ $
Gastos Administrativos/Financieros 5.159,00 5.674,90 6.242,39
$ $ $
Gastos de Ventas 4.422,00 4.864,20 5.350,62
$ $ $ $
Flujo neto (5.400,00) 3.534,20 4.153,11 9.306,04

Andlisis Financiero del Proyecto

Tasa de descuento 10%
$

Inversion 5.400,00

VAN $7.488,18

TIR 70%

Fuente: Almacén de Insumos Médicos RM
Elaborado por Garzon &, Ramirez (2023)

La presentada propuesta de marketing es posible ya que se puede observar en los
resultados del analisis VAN con un valor positivo de $7488,18 y un resultado en la que TIR es
mayor a la tasa de mercado TMAR con un 70% lo que evidencia que el proyecto es viable para
ejecutarlo, y asi podemos concluir que contribuye de forma positiva en el crecimiento del

almacén.
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CONCLUSIONES

» Hoy en dia el internet ha permitido las compras online y cada dia es mas normal que
los consumidores se encuentren en las redes sociales como Facebook e Instagram
buscando que comprar, asi de igual manera buscan en Google con frecuencia
informacion sobre insumos médicos para la seguridad de su salud, por lo que
podemos decir que esta informacion fue importante obtenerla y asi poder tener una
vision mas amplia para la propuesta realizada en los medios digitales antes
mencionados y de como podria impactar en los consumidores estos productos que se

ofrecen.

» Hacer una revision a la situacion actual del negocio es de mucha importancia antes
de empezar a realizar cualquier estrategia porque nos permite ver todo lo que se debe
poner o quitar porque se logra tener una mejor vision de lo que sucede con el negocio
0 empresa, ya que nos damos cuenta de como el usuario ve al negocio y en caso de
ser negativo poder cambiar eso ya sea por los tiempos de entrega o servicio, también
al hacer un chequeo se originan ademas oportunidades de incrementar
posicionamiento que se traduce en las ventas de productos, por la demanda
presentada, aqui es cuando debe ser empleada la aplicacion de la estrategia ofensiva

en distintos medios digitales.

» Se identifico que el contenido de las publicaciones es la parte que limitaba al almacen,
y es evidente que, a falta de contenido, hay falta de interés de los usuarios al valorar
la marca y la calidad, en todas las infografias y publicidad se direcciona a la pagina
o sitio web de la empresa donde se busca que el cliente asocie la marca del negocio
con la calidad de los productos importados que vende, pero que ademas debe ser
Ilamativo la forma en como se llega al cliente final y tener gran constancia con los
creativos impulsados en los medios digitales y asi poder mantenerse en el ojo publico,
y consolidar clientes logrando mantenerse posicionado en la mente de los

consumidores.

» Los resultados obtenidos sobre estos productos y su consumo manifestaron que los

clientes compran con mas seguridad los mismos porque se tratan de salud, sin
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embargo, también se interesan en promociones que contengan descuentos en
compras, y por esta razon es que se realizd esta propuesta que contiene acciones en
publicidad y promocion también. La union de publicacion constante de contenidos y
tener buenas ofertas es pieza fundamental para que los clientes se sientan traidos y
logren quedarse en las redes siguiendo al almacén, ademas que esto hace que puedan

recomendar a alguien mas al ser reconocido este mismo.

Al hacer analisis de cdmo mejorar el negocio se reflejé viable que aparte de tener
redes sociales se debe disponer de la pagina web la cual es una herramienta mas
practica y mas completa al tener varios medios a la vez porque da una opcion de
compra, porque varias formas de contacto permiten tener un registro de datos de
usuario de muchas medios y asi el almacén o cualquier negocio puede organizar una
base de datos posterior para aplicar estrategias como un CRM de esta manera captar
alos clientes a largo plazo, por eso se plante6 el proceso de un cambio y actualizacion
frecuente de estrategias que produzca incrementar de visitas y registrar los datos de

los potenciales clientes como leads.
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RECOMENDACIONES

> A pesar de que el planteo estratégico sea muy bueno , no se puede quedar estancado en
una sola estrategia, porque los tiempos cambian y es de vital importancia para que el
negocio crezca que se continle con la investigacion en todo lo que tenga que ver con
lo digital, este ambiente debe ser una herramienta eficaz para generar llamar la atencion
del publico y ganar terreno en el mercado, ademas darle un seguimiento a las estrategias
planteadas, identificando nuevos nichos para la venta de insumos médicos,
farmacéuticos y medicinales, teniendo en cuenta el realizar un analisis a los indicadores
y métricas por parte del personal del almacén, para poder desarrollar ajustes o cambios
que saldran y haya oportunidad de generar un mayor reconocimiento digital ligado a

obtener ventas .

> Para ser mas competitivos en el mundo digital se sugiere actualizar las acciones en los
medios digitales, ya que con esto se va a generar interaccién con mas posibles clientes
y esto sera de mucha ayuda para el posicionamiento en las redes sociales del almacén,
en general para los negocios, por las tendencias, asi también como en las nuevas que
salgan al mercado para que de esta forma los usuarios se interesen y frecuenten estos
sitios y el negocio genere atencion, y para esto se necesitan de creativos diarios como
infografias para posicionar el almacén de insumos y poder tener reconocimiento de los

usuarios e incrementar las ventas.

> El posicionamiento del almacén sera mas efectivo si se incurre en la aplicacion del
presente proyecto de marketing digital porque con el progreso de las actividades de la
estrategia ofensiva propuesta aumentara la autoridad del negocio en el mercado de
insumos médicos. Segun la situacién de oportunidad que se presenten y como siempre
hay actualizaciones en los medios digitales, se debe tomar en consideracién a futuro el
poder continuar con las distintas actividades programadas que se establecieron en el
plan de accion, mejorando las publicaciones de acuerdo a la necesidad de los usuarios,
pero esto es la base para implantar cimientos en un negocio que esta creciendo pero es

necesario que la adaptacion del mismo al cambiante mercado actual sea eficaz y rapido.
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» Es importante tener en cuenta que se debe seguir mejorando el analisis requerido de las
métricas de marketing en internet utilizando aplicaciones como Google analytics, 0
meta ads y otros que permitan conocer la situacion actual de la pagina web del almacén,
y para esto es necesario que el propietario tenga a un buen profesional del marketing
para este cargo, ya que de esto dependera las utilidades para el negocio. De esta forma
se podréa observar el posicionamiento que tiene y si se ha incrementado o reducido las
visitas, ademéas es importante conocer el trafico en la web y como generar mas
potenciales clientes para obtener un mayor porcentaje de clientes y por lo tanto un

aumento de ventas a través de los medios online empleados.
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ANEXOS

ANEXO 1 LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

Art. 4- Derechos del Consumidor - Son derechos fundamentales del
consumidor, a mds de los establecidos en la Constitucion Politica de la Repdblica,
tratados o convenios internacionales, legislacion Interna, principios generales del
derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1 Derecho a |la proteccion de la wida, salud y sequndad en el consumo de
bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el
acceso a los servicios basicos,;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y serviclos
competiivos, de optima calidad, y a elegirlos con libertad;

3. Derecho a recibir servicios basicos de optima calidad;

4. Derecho a la informacldn adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre
los hienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calldad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos,
incluyendo los riesgos que pudieren prestar,

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo
por parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en o referido a
las condiciones optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida,

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los
métados comerciales coercitivos o desleales,

7. Derecho a la educacién del consumidor, erientada al fomento del consumo

responsable y a la difusion adecuada de sus derechas;

8. Derecho a la reparacion & Indemnizacion por danos y perjuicios, por
deficiencias y mala calidad de bienes y servicios;

9. Derecho a recibir e auspicio del Estado para la constitucion de
asociaciones de consumidores y usuarios, cuyo criterio serd consultado al momento
de elaborar o reformar una norma juridica o disposicidn que afecte al consumidor;

10. Derecho a acceder a mecanismaos efectivos para la tutela administrativa y
judicial de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada
prevencion, sancion y oportuna reparacién de los mismos;
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11. Derecho & sequir las acciones administrativas y/o judiciales que
correspandan; y,

12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro
de reclamos que estard a disposicién del consumidor, en el que se podra anotar el
reclamo correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado. (LEY ORGANICA
DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2015)

Art. 5.- Obligaciones del Consumidor. - Son obligaciones de los consumidores;
1. Propiciar y gjercer el consumo racianal y responsable de hienes y servicios;

2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de blenes o
servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asl como la de los
demds, por el consumo de bienes o serviclos licitos; y, 4. Informarse
responsablemente de ias condiciones de uso de los bienes y servicios a consumirse.
(LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2015}
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ANEXO 2 MODELO DE ENCUESTA

vlﬁ UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

ENCUESTA DE OPINION

1. ¢Cual es la frecuencia con la que realiza compras de insumos medicos?
Diariamente

Semanalmente

Mensualmente

O
Quincenalmente |:|
O

2. .¢COmo realiza usted sus pedidos de insumos médicos?

Personalmente O
Agente / visitador del proveedor []
Telefénicamente |:|

Internet/redes/correo electrénico D

3. ¢Como acostumbra manejar la recepcion de sus compras de insumos médicos?
Retirar directamente en tienda

Entrega a su empresa

4. ¢Cual de los siguientes factores es mas importante al momento de seleccionar el

proveedor de insumos médicos?

Calidad |:|
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Marca de productos
Tiempo de entrega

Precios

0o0o

Variedad de productos
Plazo de pago y financiamiento  []

Promociones y descuentos

00

Servicio al cliente

5. ¢Cual es el medio online por el cual usted busca informacion de insumos médicos?

Facebook
Instagram
Google
Youtube
Linkedin
Twitter
Whatsapp

E-mail

U000000on

5. ¢Cudles de las siguientes empresas estan en su lista de proveedores?

LABOMERSA
MEDIBAC
VIBAG
INSUMELAB
JOMIEZA
PROMALAB
LABOTECH
NOVACHEM
ELICROM
REACTLAB

O0oOo0ooood



6. ¢ Como califica usted los siguientes aspectos de Almacén de insumos médicos
RM?

CALIDAD | PRECIO SERVICIO | VARIEDAD | UBICACION

Excelente
Muy Buena
Buena
Regular
Mala

7. ¢ Qué tan satisfecho se siente con los insumos médicos que actualmente compra

en Almacén de insumos médicos RM

e Muy satisfecho
e Satisfecho

e Indiferente

e Insatisfecho

e Muy insatisfecho

8. ¢ El Almacén de insumos médicos RM LE OTORGA ALGUNA GARNTIA EN
SUS COMPRAS?

e Sj
e No
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ANEXO 3 MODELO DE ENTREVISTA

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

ENTREVISTA DE OPINION SOBRE EL POSICIONAMIENTO DE INSUMOS
MEDICOS EN ALMACEN.

Nombre y Apellidos del entrevistado: Rocio Mejia Benitez
Cargo del entrevistado en la empresa: Propietaria

1. ¢Qué le ha impedido utilizar estrategias de marketing en su almacén para el
reconocimiento?

2. . ¢Qué oportunidades le presenta el mercado al almacén?

3. ¢Cual considera usted su principal ventaja competitiva en el mercado?

4. ¢Cudles son sus principales amenazas ya sean que afectan a las empresas 0 negocios que

venden insumos médicos y reactivos de laboratorio?

¢Cudles son las principales fortalezas de su almacén?

¢Cuéles son las principales debilidades de su almacén?

¢Qué estrategias de publicidad y promocion ha realizado?

© N o o

¢Qué bases de datos utiliza para la toma de decisiones sobre el negocio?

Figura 29 Oficina de Insumos Médicos Figura 30 Llegada de productos de Insumos Médicos
Elaborado por: Garzon & Ramirez (2023). Elaborado por: Garzon & Ramirez (2023)
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