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Introduccion

En el dindmico escenario de la salud colombiana, donde la evolucién normativa y el
crecimiento econdmico se entrelazan, el sector de dispositivos médicos emerge como un
componente esencial, desde la implementacion de la Ley 100 de 1995 hasta las regulaciones mas
recientes como el Decreto 4725 de 2005, modificado por el Decreto 582 de 2017, el pais ha
buscado constantemente mejorar y regular el acceso a servicios de salud de calidad para todos
sus ciudadanos.

En paralelo, el mercado de atencién médica en Colombia ha experimentado un
notable crecimiento, proyectandose hacia el afio 2030 con un gasto anual estimado del 6.4%, con
una posicion destacada como el tercer mercado de dispositivos medicos en América Latina, se
vislumbra un futuro prometedor con un gasto aproximado de 1.250 millones de dolares y una
proyeccion de crecimiento anual del 6.8% para el periodo 2022-2026 (Basque Trade &
Investment, 2022).

En este contexto, Velez Lab S.A.S., con cuatro décadas de trayectoria, se posiciona
como una figura relevante en la comercializacion de dispositivos médicos y reactivos para
laboratorio clinico en Colombia. La empresa ha cultivado una reputacién de excelencia y
liderazgo, ofreciendo soluciones innovadoras respaldadas por un equipo de mas de 60
profesionales altamente calificados.

Dentro de su extenso portafolio, Velez Lab destaca el HB&L (Urocultivo en 4
Horas), un analizador automatizado disefiado para realizar recuentos cinéticos cuantitativos en
tan solo 4 horas para urocultivos, 6-8 horas para liquidos bioldgicos, y 6-8 horas para tamizaje de
multiresistencia. Enfocandose en abordar la creciente amenaza de resistencia antimicrobiana,

este dispositivo se presenta como una "Cebra Verde", destacando su unicidad en el mercado.
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Con el mercado de dispositivos médicos en constante expansion, Velez Lab se
enfrenta al desafio de posicionar estratégicamente el HB&L (Urocultivo en 4 Horas) a nivel
regional y nacional, reconociendo la necesidad de adaptarse a las regulaciones vigentes, la
empresa busca no solo mantener su presencia, sino también incrementar su participacion y
competitividad mediante la implementacion de un plan de marketing estratégico centrado en el
HB&L (Urocultivo en 4 Horas).

Frente a este escenario, la presente investigacion se plantea la siguiente interrogante
central: ;Como disefiar un plan de marketing estratégico que propicie el lanzamiento y
fortalecimiento del reposicionamiento del dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 horas), con el
objetivo de aumentar la participacion, ventas y competitividad de Velez Lab?. Este proyecto de
investigacion se realiza con el fin de proponer un plan de marketing estratégico que contribuya al
éxito del lanzamiento y fortalecimiento del HB&L (Urocultivo en 4 Horas), permitiendo a Velez
Lab alcanzar mayores cuotas de mercado, incrementar sus ventas y consolidar su posicion

competitiva en el sector de dispositivos médicos en Colombia.



= 14

UNIVERSIDAD - ECCI

Resumen

El presente estudio investigativo se basa en conocer, analizar y proponer un plan
estratégico de mercadeo para el posicionamiento del dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 horas)
para aumentar la participacion en el mercado, las ventas y la competitividad de Velez Lab para
segundo semestre el 2024.

La investigacion ha sido formulada en los siguientes pilares:

Primera parte, se plantea el tema y problema de investigacion, se concretan las variables
del estudio, se relaciona, justifica y definen objetivos de la investigacion.

Segunda parte, se analizan y referencian antecedentes similares a nuestra investigacion
con el fin de fundamentar legal y tedricamente el fin de este proyecto. Se desarrolla mediante el
marco tedrico y la definicién de términos y conceptos basicos para el desarrollo de la
investigacion y de variables y métodos necesarios para el progreso de esta.

Tercera parte, se define el tipo de investigacion y modalidad, se determina muestra y
poblacion y se desarrollan las técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos.

Cuarta parte, se analizan y definen los datos obtenidos en las encuestas, se confrontan
todos los datos y se da respuesta a la pregunta problema con todos los puntos necesarios de esta.
Se plasma el plan de marketing propuesto, su estructura, funcion y posibles resultados.

Con la informacion recolectada en la investigacion y el analisis de los resultados se pudo
establecer un plan de marketing propuesto para la empresa Velez Lab como estrategia para

incrementar la productividad y el posicionamiento en el mercado.

Palabras claves: Estrategia de marketing, Posicionamiento, Segmentacion del mercado,

Comunicacion, Competitividad.
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1. Titulo de investigacion

Propuesta de plan de marketing estratégico enfocado al posicionamiento del

dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 horas) para aumentar la participacion en el

mercado, las ventas y la competitividad de Velez Lab para segundo semestre del

2024

2 Problema de investigacion
2.1 Descripcién del problema

En Colombia, el sector de la salud ha experimentado cambios significativos en los
ualtimos afios, especialmente con la implementacion de la ley 100 de 1995, la cual propende
garantizar el acceso a servicios de salud de calidad a todos los ciudadanos, regulando y
mejorando el sistema de salud en el pais.

Asi mismo, el sector de dispositivos médicos en Colombia esta regulado por el Decreto
4725 de 2005, modificado por el Decreto 582 de 2017, el cual establece normas para su
tratamiento, registro y comercializacion (Ministerio de la Proteccion Social, 2005). En
concordancia con lo anterior, la Resolucion 132 de 2006 adopta el Manual de Condiciones de
Almacenamiento y/o Acondicionamiento para Reactivos de Diagnostico In Vitro, supervisado
por el INVIMA (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2012) y paralelamente, el Ministerio
de Salud y Proteccion Social emite resoluciones como la 3100 del 2019, con las cuales se fijan
los procedimientos y condiciones de los prestadores de servicios de salud y de habilitacion de los
servicios de salud (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2019)

Por otra parte, en Colombia el mercado de atencion médica esta alrededor de los 27 mil
millones de ddlares estadounidenses y se proyecta que el gasto en salud en Colombia aumente a

una tasa anual del 6,4 % en los proximos afios, llegando a unos 48 mil millones de dolares en
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2030. Colombia ocupa el tercer lugar en el mercado de dispositivos médicos de América Latina,
con un gasto de alrededor de 1.250 millones de délares, (aproximadamente un 5% del gasto
sanitario del pais), se espera que este mercado tenga un crecimiento anual del 6,8% para él
periodo 2022-2026, impulsado por el crecimiento del consumo privado y las exportaciones
(Basque Trade & Investmet, 2022).

Dentro de las principales comercializadoras colombianas de dispositivos médicos y
reactivos para laboratorio clinico, se encuentra Velez Lab S.A.S. con 40 afios en el mercado,
ofreciendo soluciones innovadoras a los laboratorios clinicos, privados, publicos, hospitalarios y
de consulta externa del pais, convirtiéndose en el aliado estratégico para el cumplimiento de la
legislacion vigente. Velez Lab S.A.S. se ha caracterizado por brindar un “Servicio por
Excelencia”, respaldado por un equipo de mas de 60 profesionales altamente calificados y
comprometidos, entre los que encontramos Bacteridlogos, Ingenieros, Biomédicos,
Administradores, Contadores, etc., situando a la empresa como un lider confiable en el mercado
de dispositivos médicos en el Pais.

Actualmente, Velez Lab SAS cuenta con la representacion de compafiias de alto
renombre internacional, fabricantes de dispositivos médicos y reactivos para el diagnostico In
Vitro como Alifax (Italia), Snibe (China), DL (China), NOVA (Estados Unidos), Labtest
(Brasil), Rigicon (Estados Unidos), entre otros (Vélez Lab, 2020c).

Basado en la proyeccion del mercado de dispositivos médicos en Colombia, Vélez Lab
S.A.S., en respuesta a una de las mas importantes amenazas en salud publica a nivel mundial,
como lo es la resistencia antimicrobiana, dentro de su portafolio comercializa dispositivos
enfocados a optimizar la atencion a pacientes, uno de ellos es el HB&L (Analizador

automatizado que esta disefiado para realizar recuento cinético cuantitativo en unidades
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formadoras de colonias por mililitro (CFU/mL) en tan solo 4 horas para urocultivos, 6-8 horas
para liquidos bioldgicos, y 6-8 horas para tamizaje de multiresistencia) (Velez Lab, 2020a), que
la empresa ha catalogado como una “Cebra Verde” (Productos Unicos en el Mercado).

Teniendo en cuenta la importancia que representa este dispositivo para el cual ha sido
disefiado, Velez Lab debe construir una estrategia de Marketing para posicionar el HB&L
(Urocultivo en 4 horas) en el mercado regional y nacional. En este contexto la implementacion
de un plan de marketing estratégico, centrado en el dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 horas),
permitird a la empresa superar los desafios actuales haciéndola visible en el mercado,
incrementando la participacion y competitividad frente a empresas del sector, identificando
estrategias especificas para promocion y posicionamiento de estos dispositivos, teniendo en
cuenta las regulaciones vigentes.

2.2 Formulacién del problema
Teniendo en cuenta el contexto anterior, la presente investigacion se plantea como

pregunta problematizadora:

¢ Qué caracteristicas debe contemplar una propuesta de plan de marketing estratégico
enfocado al posicionamiento del dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 horas) para aumentar la
participacion en el mercado, las ventas y la competitividad de Velez Lab para el segundo

semestre del 20247
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3 Objetivos

3.1 Objetivo general

Proponer un plan de marketing estratégico enfocado al posicionamiento del dispositivo
HB&L (Urocultivo en 4 horas) para aumentar la participacion en el mercado, las ventas y la
competitividad de Velez Lab, para el segundo semestre del 2024, a través de los resultados de la

presente investigacion.

3.2 Objetivos especificos

1. Construir un instrumento de andlisis del mercado de dispositivos médicos para
laboratorio clinico como el HB&L (Urocultivo en 4 horas), aplicando técnicas de investigacion
documental y organizacional.

2. Identificar las necesidades y preferencias de los clientes en cuanto a dispositivos
médicos para laboratorio clinico en el area de microbiologia, para el dispositivo médico HB&L
(Urocultivo en 4 horas), por medio de estudios de mercado del &rea en los laboratorios clinicos.

3. Consolidar un plan estratégico de marketing basado en la revision bibliografica de
planes aplicados al sector de la comercializacion de dispositivos médicos con base en los

resultados de esta investigacion, indagando el grupo objetivo impactado por esta solucién.
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4 Justificacién y delimitacion
4.1 Justificacion

Velez Lab S.A.S. es una empresa colombiana comercializadora de dispositivos médicos
para laboratorio clinico a nivel nacional y se ha caracterizado por ofrecer productos Gnicos que
dan valor a la atencion del paciente, reduciendo tiempos de atencion y apoyando el diagndstico
de enfermedades con resultados de calidad.

La comercializacion de dispositivos médicos es conocida por una alta competencia y un
avance tecnoldgico acelerado, esto hace constante la busqueda de estrategias de mercadeo cada
vez mas sélidas e innovadoras para la consecucion de resultados a través de la comunicacion de
las bondades y efectividad de los productos. Se debe constantemente abordar la implementacion
de estrategias de posicionamiento y relanzamiento para los productos de la empresa Velez Lab
como foco diferenciado en el sector.

El entorno dinamico de los dispositivos médicos, la competencia y las expectativas de
beneficio de los usuarios, marcan una ruta de constante adaptacion y cambio para Velez lab,
haciendo ineludible la innovacion de productos como factor fundamental de invencion y
desarrollo, con el cual se empodera esta evolucion como bandera de la gran capacidad de
innovacion y de vanguardia de la empresa en el sector.

Velez Lab dentro de su portafolio cuenta con dispositivos en el area de Microbiologia,
como el HB&L (Urocultivo en 4 horas) que ha demostrado ser fundamental en la optimizacion
de los procesos diagndsticos, permitiendo la identificacion de infecciones urinarias en tiempos
significativamente menores, este enfoque no solo acelera la toma de decisiones clinicas, sino que
juega un papel vital en la disminucién de la carga sobre los servicios de urgencias y

hospitalizacion. La rapidez y eficacia en el diagndstico propiciado por estos dispositivos no solo
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benefician a los pacientes al reducir el tiempo de espera y hospitalizacion, sino que también
impactan positivamente en la eficiencia operativa de las instituciones de salud. El uso de este
dispositivo contribuye significativamente a la lucha contra la resistencia antimicrobiana
(«Resistencia antimicrobiana: el mayor reto de salud publica», 2021), desafio global en el ambito
de la salud, la capacidad de diagnosticar de manera precisa y temprana las infecciones urinarias
permite la administracion oportuna y eficiente de los tratamientos antimicrobianos, minimizando
el riesgo de uso innecesario o incorrecto de antibidticos (Naghavi, 2022).

En este contexto, es necesario desarrollar un plan de marketing integral que se presenta
como una oportunidad estratégica, para posicionar a la empresa en la comercializacion de
Dispositivos médicos del area de microbiologia clinica, la mejora en la eficiencia operativa que
contribuyen a la lucha contra la resistencia antimicrobiana refuerza la necesidad de una estrategia
de marketing sélida y efectiva. Por lo tanto, la investigacion busca comprender como la
implementacién de un plan estratégico de mercadeo puede no solo mejorar la visibilidad y
competitividad de la empresa en el mercado, sino también contribuir de manera significativa a la
eficiencia del sistema de salud y al bienestar de los pacientes colombianos.

Los usuarios, laboratorios clinicos y profesionales de la salud no solo buscan eficacia y
fiabilidad, sino que también buscan estar dentro de las tendencias y avances tecnolégicos del
sector médico. El posicionamiento estratégico se perfila como un factor vital para el crecimiento
de la empresa, por lo cual este plan resalta las bondades tnicas del HB&L (Urocultivo en 4
horas) y establecera vinculo emocional con los usuarios y los profesionales de la salud.

Esta investigacion busca el beneficio de Velez Lab con un direccionamiento sistematico y

personalizado para este producto y buscara construir cultura de estrategias de posicionamiento en
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el sector de dispositivos médicos basadas en el beneficio propio, de la salud en Colombiay de
los pacientes a quienes lleguen.
4.2 Delimitacion

La investigacion se llevara a cabo en los proximos meses y en este periodo se realizard un
andlisis exhaustivo de la situacion de mercadeo de la empresa, con el propdésito de proponer el
plan de marketing estratégico que fortalezcan la presencia de HB&L (Urocultivo en 4 horas). El
enfoque espacial se concentrara en la sede principal de la empresa en Bogota, extendiendo su
alcance a nivel nacional.

Las estrategias propuestas como resultado del andlisis estaran alineadas con el actual plan
estratégico de la empresa, buscando mejorar eficientemente su posicién en el mercado de
dispositivos médicos y reactivos para laboratorio clinico. Es relevante destacar que, como
proveedores exclusivos de estos dispositivos en el pais, la implementacién de un plan de
mercadeo se convierte en un factor determinante para consolidar la posicion en el mercado. La
singularidad de nuestra oferta no solo otorga una ventaja competitiva, sino que también resalta la
responsabilidad de maximizar la visibilidad y accesibilidad de estos dispositivos, asegurando su
llegada efectiva a los profesionales de la salud en Colombia.

4.3 Limitaciones

La investigacion se enfocara principalmente en la sede principal de Velez Lab en Bogota
y en las principales ciudades capitales del pais (Medellin, Cali, Barranquilla, Cartagena, Eje
Cafetero, Santanderes). Sin embargo, la concentracion geografica puede limitar la representacion
de areas rurales donde la implementacion de dispositivos médicos también puede ser crucial.

El periodo de seis meses asignado para la investigacion podria no capturar

completamente los cambios a largo plazo en la percepcion del mercado y la adopcion de
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dispositivos. La naturaleza dindmica de la atencion médica requiere considerar limitaciones
temporales al evaluar la efectividad de las estrategias de marketing a lo largo del tiempo.

Las restricciones presupuestarias pueden afectar la profundidad y alcance de la
investigacion, afectando la capacidad de acceder a informacion clave para el analisis. Las
condiciones econdmicas cambiantes pueden influir en la adopcion de dispositivos médicos.

La disponibilidad y accesibilidad a informacién detallada de competidores, proveedores y
clientes pueden estar sujetas a limitaciones. La falta de acceso a datos especificos podria
impactar la exhaustividad del analisis competitivo y la comprensién completa del mercado.

La participacion y colaboracion de algunos stakeholders, como profesionales de la salud
y pacientes, podrian estar condicionadas por regulaciones éticas y de privacidad. La limitacién
en la colaboracién podria afectar la obtencion de informacién detallada sobre la percepcion de
los dispositivos y servicios por parte de los usuarios finales.

La capacidad de evaluar el impacto a largo plazo de las estrategias propuestas puede
verse comprometida debido al periodo de tiempo limitado de la investigacion. La adopcion y
percepcion de dispositivos médicos pueden cambiar con el tiempo, y factores externos no
anticipados podrian influir en los resultados a largo plazo.

Estas limitaciones seran tenidas en cuenta durante la investigacion, y se buscaran
estrategias para mitigar su impacto en la validez y confiabilidad de los resultados obtenidos
(Hernandez, 2022)

La investigacion documental y organizativa se manifiesta como un pilar fundamental en
el desarrollo y refinamiento de estrategias comerciales, especialmente para una empresa que se
dedica a la comercializacion de dispositivos médicos, este tipo de investigacion, al integrarse

dentro de un proyecto de investigacion, permite a la empresa no solo comprender su posicion
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actual en el mercado, sino también identificar oportunidades de crecimiento, prever desafios
potenciales y ajustar sus estrategias para mantenerse competitiva y relevante en un sector tan
critico y dinamico como el de la salud(Earl R. Babbie, n.d.).

Al abordar la investigacion documental, la empresa se sumerge en un profundo analisis
de documentos, informes de la industria, estudios de mercado, publicaciones cientificas, y
legislaciones pertinentes al sector de dispositivos médicos, este examen meticuloso ayuda a la
organizacion a obtener una comprension detallada de las tendencias actuales del mercado,
incluidas las innovaciones tecnolégicas, cambios en las regulaciones sanitarias, y las necesidades
cambiantes de los profesionales de la salud y los pacientes. Por ejemplo, el analisis de
documentos sobre avances tecnoldgicos puede revelar oportunidades para la comercializacion de
nuevos dispositivos médicos que ofrecen soluciones mas efectivas 0 menos invasivas para los
pacientes.

Adicionalmente, la investigacion organizativa proporciona una lente a través de la cual se
puede evaluar internamente la empresa, identificando fortalezas en areas como el desarrollo de
productos, marketing y logistica, asi como debilidades que podrian incluir limitaciones en la
capacidad de produccidn o desafios en la cadena de suministro. Al combinar estos hallazgos con
el analisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas), la empresa puede
elaborar estrategias que maximicen sus ventajas competitivas, mientras aborda proactivamente
cualquier vulnerabilidad.

En el contexto de un proyecto de investigacion para una empresa comercializadora de
dispositivos médicos, la integracion de la investigacion documental y organizativa facilita la
formulacion de un plan estratégico bien fundamentado. El plan no solo debe considerar los

hallazgos internos y externos actuales, sino también anticiparse a los futuros cambios del
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mercado Yy las innovaciones tecnoldgicas. De esta manera, la empresa puede posicionar sus
productos de manera efectiva, satisfacer las expectativas del cliente y cumplir con las
regulaciones, asegurando asi su crecimiento sostenible y su contribucién a la mejora de la
atencion sanitaria.

Por consiguiente, este tipo de investigacion requiere de un enfoque riguroso y
sistematico, asi como de una evaluacion continua del entorno comercial y tecnolégico, de esta
manera, la empresa no solo refuerza su competitividad, sino que también demuestra su
compromiso con la innovacion y la excelencia en el cuidado de la salud, dos cualidades
indispensables para el éxito en el mercado de dispositivos médicos.

Proyectando un plan de mercadeo en el que se detallan las acciones y estrategias que una
empresa implementara para promocionar y vender sus productos o servicios, debe incluir un
andlisis del mercado, la competencia, el publico objetivo, estableciendo objetivos especificos y
tacticas para alcanzarlos.

En el contexto, un plan de mercadeo para una empresa de dispositivos médicos en este
mercado se centrara en comprender las tendencias del mercado, identificar las necesidades de los
clientes, y desarrollar estrategias para promover y vender los dispositivos médicos. El plan
podria incluir acciones especificas para destacar la tecnologia avanzada, cumplir con las
regulaciones locales e internacionales (Alvarez Pinto, 2007).

El HB&L de la casa comercial italiana ALIFAX, llega a Colombia distribuido por Velez
Lab en el 2003, intentando romper los paradigmas de la microbiologia. El dispositivo HB&L
(Analizador automatizado que esta disefiado para realizar recuento cinético cuantitativo en
unidades formadoras de colonias por mililitro (CFU/mL)), es un analizador automatizado que

esta diseflado para realizar recuento cinético cuantitativo en unidades formadoras de colonias por
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mililitro (CFU/mL) en 4 horas para urocultivos, 6-8 horas para liquidos bioldgicos, y 6-8 horas
para tamizaje de multiresistencia, por medio de la Nefelometria Léaser, realiza lecturas de
turbidez en tiempos estandarizados, para que la intensidad de la misma pueda ser cuantificada,
utiliza una tecnologia de sellado hermético que garantiza la integridad de la muestra. Ademas, su
disefio ergondmico y seguro facilita la estandarizacion de procesos para la siembra, minimizando
el riesgo de contaminacion, haciéndola una herramienta confiable para el analisis microbiolégico
en el diagndstico de infecciones (Velez Lab, 2020a).

Desde la Organizacion mundial de la salud, la resistencia antimicrobiana es un problema
creciente a nivel mundial que afecta a la salud publica, la seguridad alimentaria y el desarrollo
sostenible. La Organizacion Mundial de la Salud (OMS) ha alertado sobre las consecuencias
devastadoras que la resistencia antimicrobiana puede tener en la eficacia de los tratamientos
médicos, lo que podria llevar a un aumento en la mortalidad por infecciones comunes y lesiones
que actualmente son tratables. Ademas, la resistencia antimicrobiana también representa una
amenaza para la seguridad alimentaria, ya que puede afectar la eficacia de los antibi6ticos
utilizados en la produccién animal, lo que a su vez puede tener un impacto en la cadena

alimentaria y en la salud humana (Organizacion Panamericana de la Salud., n.d.).
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5 Marcos de Referencia
5.1 Estado del arte

La comercializacion de dispositivos médicos es un &rea fundamental en el campo de la
salud, ya que se centra en la promocion, distribucién y venta de productos que son esenciales
para el diagndstico, tratamiento y cuidado de los pacientes. A continuacion, encontramos algunos
estudios de referencia que pueden proporcionar una base integral para comprender el mercado de
dispositivos médicos a nivel nacional e internacional, asi como para identificar oportunidades,
desafios y estrategias clave en este campo.

5.1.1 Estudios a nivel nacional

Segun lo registrado por PricewaterhouseCoopers Colombia (2023) en el Plan de negocio
para el sector de dispositivos médicos en Colombia, el tamafio global del sector para el afio 2023
fue “de $512,3 billones de USD y se proyecta un crecimiento anual compuesto (CAGR) de
5,72% para el periodo 2022-2030” (PricewaterhouseCoopers Colombia, 2023, p. 7), para
Colombia “El tamafio del mercado crecera (5,7%) en mayor proporcion que la produccion
(3,0%) para el 2030 (PricewaterhouseCoopers Colombia, 2023, p. 11).

En el mismo orden, la PricewaterhouseCoopers Colombia, (2023) identifican:

Las cinco macrotendencias que estan impulsando el mercado de dispositivos médicos a
nivel mundial

1. Aumento en la edad de la poblacion y de las enfermedades crénicas.

2. Transformacion en la cadena de suministro y aumento del costo de las materias primas.

3. Aumento del costo en salud.

4. Nuevos desarrollos tecnoldgicos.

5. Incremento de la telemedicina y salud digital. (p. 19)
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Por lo cual impacta al plan de negocio para el sector de dispositivos médicos en
Colombia, destaca la importancia de acceso a informacion de mercado local e internacional,
proponiendo la creacion de una herramienta, también sugiere la automatizacion de procesos de
registro, reduccion de tiempos de llegada al mercado y un plan de formacion en temas
regulatorios. Identificando la oportunidad en el desarrollo de dispositivos médicos de monitoreo
remoto, asi como la transferencia de tecnologia a través de la maquila, aprovechando la mano de
obra calificada y la ubicacion estratégica del pais. Se propone la formacion de un cluster
exportador y la construccion de una marca pais para los dispositivos médicos producidos en
Colombia, ademas de la implementacién de politicas publicas de apoyo al sector, destacando la
importancia de la capacitacion ofrecida por las empresas del sector, sugiriendo la creacion de
centros de excelencia para la innovacion con el apoyo de entidades gubernamentales y
organizaciones como Impulsa y Ruta N; con lo cual impulsa el desarrollo del plan de marketing
estratégico de los dispositivos Objetivo (PricewaterhouseCoopers Colombia, 2023)

Para este estudio es importante enfocar la investigacion en una de las enfermedades
infecciosas con mayor incidencia a nivel mundial, las infecciones de vias urinarias (IVU), las
cuales, conllevan un mayor riesgo de recurrencia y desarrollo de complicaciones de salud, ante
esta problematica es importante hacer énfasis en los costos estimados de la atencion a estas
infecciones, para Colombia, los costos en esta atencion médica a nivel hospitalario fueron de
aproximadamente COP 2.460.169 y 9.306.859 para el 2016(Comfama, n.d.), dato clave, para
poder proyectar el costo beneficio de la tecnologia del HB&L (Urocultivo en 4 horas), en las
instituciones hospitalarias, EPS y con mayor importancia en pacientes.

En la investigacion de “Implementacion de las Estrategias de Mercadeo en Salud en

Colombia”, se destaca la evolucion de las estrategias de marketing, sefialando su papel
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fundamental en el progreso integral y sostenible de los modelos de negocio. Es interesante
observar como el sector salud ha adoptado una perspectiva diversa del marketing, adaptandose a
los avances tecnoldgicos y considerando sus objetivos sociales; esta tesis contribuye en este
proyecto de investigacion, dado que la necesidad de entender la dinamica actual del marketing en
el sector salud en Colombia es crucial para identificar tanto los beneficios potenciales como los
obstaculos existentes (Zamora Torres et al., 2023).

Adicional, estudios realizados en Colombia mediante el articulo de investigacion
“Medical Devices”, realizada por la embajada de estados Unidos en la ciudad de Bogota, el
investigador Jiménez (2023) nos entrega una vision del mercado de dispositivos médicos en
Colombia, resaltando su posicion como el tercer mercado méas grande en América Latina,
después de Brasil y México, representando el 89 por ciento del mercado en 2022, esto destaca la
relevancia de las relaciones comerciales internacionales para este sector; siendo guia para la
investigacion de este proyecto, ofreciendo una vision integral del mercado de dispositivos
médicos en Colombia, destacando su posicion en la regién, sus relaciones comerciales clave y las
proyecciones de crecimiento, para la comprensién de este sector especifico.

En contexto con lo anterior la investigacion cuyo titulo es “Disefio de Plan estratégico de
mercadeo para posicionar a la Clinica Especializada La Concepcién S.A.S. como una institucién
prestadora de servicios de salud de alta complejidad”, desarrollado en la Universidad EAFIT,
Ruiz, (2023) se destaca por su enfoque proactivo al reconocer la importancia del marketing en su
estructura administrativa, la decision de hacer del posicionamiento un objetivo clave, evidencia
una comprension de la importancia del reconocimiento y recordacion en los usuarios de servicios
de salud, con ello surge la iniciativa de disefiar un Plan Estratégico de Mercadeo demostrando

un compromiso serio con el fortalecimiento comercial de la clinica; lo cual aporta herramientas
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para construccién objetivos estratégicos enfocados el anélisis exhaustivo de su situacion,
teniendo en cuenta tanto el entorno externo como interno, estableciendo una base integral para la
formulacién de estrategias efectivas.

En la investigacion “Internal marketing in small and medium size companies in the health
service sector of Barranquilla (Colombia)”, Payares et al., (2020) presenta un estudio sobre el
marketing interno en pequefias y medianas empresas del sector salud en Barranquilla, utilizando
un enfoque metodoldgico deductivo, un paradigma cuantitativo y un disefio de campo no
experimental. La eleccion de una encuesta con una escala tipo Likert aplicada a 16 personas del
servicio de atencion al cliente demuestra un intento de obtener datos cuantitativos para analizar
de manera sistematica la percepcién y la implementacion del marketing interno en estas
empresas; El principal aporte informativo al proyecto de investigacion, es la aplicacion del
marketing interno en el sector salud, aspectos como la estabilidad laboral, el sistema de
recompensas y las herramientas de comunicacion tienen una influencia positiva para lograr un
equipo motivado, satisfecho y leal. Esta conclusion refleja la relevancia de factores internos en la
construccién de relaciones sélidas y positivas con el personal.

Segtn la tesis “Plan de mercadeo para la distribucion de equipos médicos hospitalarios
Primus, Skytron y Consolidate por la empresa IHM Ingenieria”, desarrollado por la Universidad
Auténoma de Occidente, Munera, (2017) investiga el plan de mercadeo de IHM Ingenieria para
aumentar las ventas de equipos médicos en Cali reflejando un anélisis del entorno econémico y
del mercado de la salud en la ciudad, identificando el crecimiento del sector salud, por la
demanda interna y el fendmeno del "turismo médico", esto demuestra una comprension de las
oportunidades disponibles. Ademas, la reconocida exigencia del mercado en términos de calidad

y variedad de servicios resalta la necesidad de estrategias efectivas para mantenerse
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competitivos; con esto aporta informacion y analisis a la investigacion en proceso, sobre la
importancia de la implementacién de una matriz DOFA, proponiendo acciones concretas para
abordar las debilidades identificadas, sugiriendo convenios con proveedores, capacitar al
personal en ventas, llevar a cabo marketing directo, ofrecer financiamiento a clientes y contratar
nuevo personal indica un enfoque integral para fortalecer la posicion competitiva de la empresa.

5.1.2 Estudios a nivel internacional

El estudio titulado “Proyecto importadora y comercializadora de dispositivos médicos en
Ecuador (Biomedicall)” desarrollado la Universidad del Externado en Colombia, en donde el
grupo de investigadores identificaron la viabilidad de realizar un proyecto de emprendimiento
para la comercializacion y distribucion de dispositivos médicos en Ecuador, con el propoésito de
contribuir con el avance tecnolégico y social del sector salud en el pais, brindando servicios que
fortalezcan la calidad de vida de los pacientes; la anterior investigacion aporta informaciéon del
analisis sobre la viabilidad de la comercializacidn de dispositivos médicos en un pais
suramericano, con respecto a la investigacion que se esta desarrollando con el presente proyecto
(Mufioz Jiménez, 2020).

Por otro lado, se considera la investigacion “Resistencia Antimicrobiana en Pacientes
Adultos Ingresados a la Unidad de Cuidados Intensivos™, realizada por Universidad de San
Carlos de Guatemala, como tesis de investigacion de ciencias médicas, hace énfasis en
comprender e interiorizar que la resistencia antimicrobiana como problema global de salud
publica, Chan, 2021.

” Se espera que para el 2050 si los niveles de resistencia incrementan en un 40%,
sera la causa de 10 millones de muertes anuales, de las cuales 700 000 sucederian en

América y Europa siendo la parte mas afectada Asia y Africa” (p. 6)
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Esto apalanca las oportunidades de poder identificar infecciones de manera oportuna,
como lo realizan el dispositivo que se posicionaran con la propuesta del plan de marketing para
HB&L (Urocultivo en 4 horas).

La investigacion “Strategies for promoting the medical device industry in Korea: An
analytical hierarchy process Analysis “, realizada por el departamento de gestion e investigacion
de dispositivos médicos de Korea, estudia el proceso de analisis Jerarquico (AHP), que es una
herramienta valiosa para identificar y priorizar estrategias para promover la industria de
dispositivos médicos. Este estudio brinda un contexto detallado del mercado Koreano y de como
impulsar esta industria, empleando estrategias que potencien diferentes aspectos como la
comercializacion, incentivos fiscales, formacion del talento, colaboracion internacional y la
innovacion tecnoldgica. Se puede identificar los desarrollos estratégicos y éxitos de la industria,
como también las oportunidades que esta brinda. Estas caracteristicas Unicas y ventajas
competitivas del sector koreano nos ayuda a diferenciar la posicién de la empresa y a captar las
tacticas estratégicas que podemos transmitir en el mercado local. (Lee, 2018)

Nur Soffa, (2023) en “Marketing Strategy to increase sales during a new normal era on
PT. Promedika Mitra Utama (Distributor in the Medical Device Sector)”, realizada por la
Escuela de Negocios y Gestion, Instituto Tecnol6gico Bandung de Indonesia, estudia la intencion
de Promedika Mitra Utama (PMU) de mantener la estabilidad del rendimiento de las ventas a
través de actividades de marketing es destacable. Sin embargo, se menciona que las actividades
de marketing han sido deficientes en medicion y seguimiento, lo que ha llevado a la ineficacia en
la asignacion de presupuestos, esto sugiere la necesidad de una revision y mejora en la estrategia
de marketing de (PMU), con un enfoque mas preciso en la medicion y el seguimiento de

resultados para garantizar la eficacia de sus iniciativas; aportando a esta investigacion sobre la
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importancia de la planificacion de marketing y como esta puede influir en la toma de decisiones
empresariales, resaltando la consideracion de diversos factores internos y externos, asi como la
colaboracion entre diferentes departamentos, incluyendo finanzas, este enfoque integral
contribuye a una toma de decisiones mas informada y al establecimiento de un panorama general
para futuras investigaciones.

El andlisis de la economia en la industria de dispositivos médicos a nivel internacional
realizado por MacNeill et al., (2020), en su texto Transforming The Medical Device Industry:
Road Map To A Circular Economy, menciona las barreras del mercado de los dispositivos
médicos, como las percepciones sobre la prevencién de infecciones, los comportamientos de los
consumidores y las estructuras regulatorias, ofrecen un andlisis profundo de los desafios que
deben abordarse para lograr la transicion a una economia circular. La llamada a soluciones
complementarias impulsadas por politicas y el mercado resalta la necesidad de una
transformacion sistémica, involucrando tanto a los actores de la industria como a los
responsables de la formulacién de politicas, destacando la necesidad de transformar la industria
de dispositivos médicos hacia una economia mas circular para abordar estos problemas; como
aporte a la investigacion en proceso proporcionando una perspectiva clara y convincente sobre
los desafios y beneficios asociados con la adopcidn de una economia circular en la industria de
dispositivos médicos, subrayando la necesidad de un cambio fundamental y sostenible en la
forma en que se aborda la atencion médica y a la sociedad a traves del cuidado del medio
ambiente.

5.2 Marco teorico
La economia de un pais utiliza sus recursos para generar bienes y servicios. Una mayor

productividad a nivel macroecondémico puede traducirse en un crecimiento econémico
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sostenible, aumento en la calidad de vida de la poblacion y fortalecimiento de la competitividad
global. En este contexto, la productividad se convierte en un factor crucial para el éxito y la
sostenibilidad de individuos, empresas y naciones. Tanto a nivel personal como organizacional,
el aumento de la eficiencia y la optimizacion de recursos son metas constantes, en la interseccion
entre estrategias de marketing y ventas, la productividad juega un papel integral; La efectividad
en la implementacion de estrategias de marketing, la gestion de ventas y el posicionamiento
eficiente de una marca dependen en gran medida de la productividad a todos los niveles.

La productividad se define como la relacion entre la cantidad de bienes y servicios
producidos y los recursos utilizados para su produccidon. En otras palabras, se refiere a la
eficiencia con la que se utilizan los recursos para generar valor. En el &mbito empresarial, una
mayor productividad se traduce en una mayor rentabilidad, competitividad y sostenibilidad a
largo plazo.

En la actualidad, la productividad se ha convertido en un factor clave para el éxito de las
empresas, ya que les permite adaptarse a los cambios del mercado, optimizar sus procesos,
reducir costos y mejorar la calidad de sus productos y servicios. Ademas, una mayor
productividad también contribuye al crecimiento econdémico de un pais, al generar empleo,
aumentar la inversion y mejorar la calidad de vida de la poblacion.

5.2.1 Estrategias de Marketing

Para mejorar la productividad, las empresas deben implementar estrategias y
herramientas que les permitan optimizar sus procesos, capacitar a su personal, adoptar
tecnologias innovadoras y fomentar una cultura organizacional orientada a la eficienciay la

mejora continua. Asimismo, es importante medir y monitorear de forma constante la
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productividad, a traves de indicadores clave de rendimiento (KPIs) que permitan identificar areas
de oportunidad y tomar decisiones informadas.

La productividad juega un papel fundamental en el éxito de las empresas y en el
desarrollo econdmico de un pais. Por ello, es importante que las organizaciones y los gobiernos
prioricen su mejora y promuevan politicas que fomenten la innovacion, la formacion de talento y
la adopcion de buenas practicas en todos los sectores de la sociedad.

Las estrategias de marketing son un conjunto de acciones planificadas y coordinadas que
tienen como objetivo alcanzar los objetivos comerciales de una empresa. En el caso del
dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 Horas), es fundamental contar con estrategias de marketing
efectivas que permitan posicionar el producto en el mercado y diferenciarlo de la competencia.

Algunas de las estrategias de marketing que podrian ser implementadas para el
dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 Horas) incluyen:

- Estrategia de posicionamiento: Definir una propuesta de valor clara y diferenciadora
que permita posicionar al dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 Horas) como la mejor opcién en el
mercado. Esto puede incluir destacar sus caracteristicas Unicas, beneficios para el cliente y
ventajas competitivas.

- Estrategia de segmentacion de mercado: Identificar y segmentar a los clientes
potenciales del dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 Horas) en grupos homogéneos con
caracteristicas y necesidades similares. Esto permitira adaptar la propuesta de valor del producto
a las necesidades especificas de cada segmento.

- Estrategia de comunicacion: Desarrollar un plan de comunicacion integral que incluya

la promocidn del producto a través de diferentes canales como publicidad, relaciones publicas,
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marketing digital, eventos, entre otros. La comunicacién efectiva ayudara a crear conciencia de
marca, generar interés y aumentar la demanda del dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 Horas).

- Estrategia de pricing: Establecer una estrategia de precios competitiva que refleje el
valor percibido del dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 Horas) por parte de los futuros clientes.
Esto puede incluir la implementacién de descuentos a escala, bonificaciones de producto,
paquetes especiales, entre otros, para incentivar la decision de compra o aceptacion de
comodatos y aumentar la rentabilidad del producto, apalancado en las estadisticas de clientes que
manejen volumenes importantes y puedan aportar valor dentro de los clientes referentes en el
sector, que referencian el producto a otros posibles clientes.

Por ello las estrategias de Marketing son fundamentales para el éxito de una empresa, ya
que guian las acciones y decisiones relacionadas con la promocidn y venta de sus productos o
servicios, las estrategias de marketing son planes detallados que una empresa desarrolla para
alcanzar sus objetivos de mercadeo. Estas estrategias implican decisiones clave sobre como la
empresa promovera y vendera sus productos o servicios. Algunas de las estrategias de marketing
mas comunes incluyen:

5.2.2 Posicionamiento

Dentro de las estrategias de marketing de una empresay la identificacion individual de su
marca o en este caso de un producto especifico contamos con el posicionamiento, siendo pieza
esencial en el marketing de dispositivos médicos, los cuales cuentan con una amplia competencia
y un papel fundamental sobre el usuario.

El posicionamiento es la ubicacion privilegiada que un producto o marca ocupa en la

mente de los usuarios o consumidores finales, diferenciandose de la competencia, este se
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fomenta sobre diferenciales virtuosos como beneficios, bondades y valores agregados del
producto.

El mercado de los dispositivos médicos esta altamente ligado a la garantia de calidad,
eficacia y eficiencia, en el sector establece conexiones de fiabilidad, de conexion emocional y de
la relacion costo-beneficio. Es importante identificar los diferentes tipos de segmento del sector,
ya que adaptar bien el tipo ayuda a engranar y socializar efectivamente el mensaje de marca o
producto, impulsando sus beneficios y su recordacion.

Mauborgne & Kim (2005) en su libro La Estrategia del Océano Azul relacionan una vista
de innovacidn para crear tacticas empresariales, las cuales van enfocadas en dos orientes
especificos, el primero con la diferenciacién y reduccion de costos, que opta por medio de esta
estrategia elaborar una propuesta de valor Gnica que atraiga nuevos clientes, posicione y aleje la
competencia por medio de las cualidades. Y el segundo basado en cuatro acciones que es una
metodologia creada para crear nuevos espacios de mercado, aumentar la inversion en atributos
que los clientes valoren, poseer elementos de innovacion no existentes en el sector y disminuir el
gasto en las areas no valoradas por los clientes.

En la interpretacion de este libro, Kim (2005) sugiere que “La clave no es superar a los
rivales, sino hacer que sean irrelevantes, creando un nuevo espacio de mercado donde la
competencia sea practicamente inexistente".

Adicionalmente, en el libro “Posicionamiento: la batalla por su mente" del autor Al Ries
(1980) nos muestra el &ambito y estructura del marketing e introduce el concepto del
posicionamiento en busqueda de estrategias clave para involucrarse en la mente del consumidor
en un mercado altamente competitivo. El texto nos argumenta que, en un mercado saturado de

opciones, tipos, medios e informacion, las empresas tienen que esforzarse por consolidar una
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posicion definida y diferenciada en la mente de los consumidores y usuarios. Nos muestra
también como los consumidores perciben y se relacionan con las marcas, y como estés batallan
diariamente por tener un espacio en la mente de las personas.

En el sector del mercado de los dispositivos médicos, el posicionamiento hace que la
empresa se diferencie de sus competidores y cdmo se presenta ante su audiencia objetivo, no se
trata solo de la ubicacion fisica de un producto en el mercado, sino de la percepcion que los
usuarios tienen sobre sus caracteristicas, beneficios y valores. Este proceso se basa en la
construccién y gestion de la identidad de la marca, las estrategias de posicionamiento pueden
centrarse en atributos especificos del producto, en la relacién calidad-precio, en la innovacién, en
valores emocionales o en cualquier otro aspecto que la empresa considere relevante para destacar
y captar la atencion de su publico objetivo.

Un posicionamiento efectivo permite a una marca destacar en un mercado saturado, crear
una conexion emocional con los consumidores y en ultima instancia, influir en sus decisiones de
compra, es una herramienta estratégica esencial para construir una presencia sélida y memorable
en la mente de los consumidores, generando lealtad y preferencia hacia una marca o producto en
particular.

El concepto de posicionamiento fue introducido inicialmente por Al Ries y Jack Trout en
los afios 70, y ha sido una piedra angular en el campo del marketing desde entonces (Duboff,
2001). El posicionamiento no se trata simplemente de cOmo una empresa quiere que sus
consumidores perciban su producto, sino de como se posiciona el producto en la mente de los
consumidores en comparacion con la competencia. Segun Ries y Trout en su libro Positioning:
The Battle for Your Mind (2001), el posicionamiento es un esfuerzo por “"colocar” un producto

en la mente del posible cliente.
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Las teorias y modelos de posicionamiento es un modelo clave que ayuda a entender el
posicionamiento, es el propuesto por Philip Kotler y Kevin Lane Keller en Marketing
Management (2016). Segun Kotler y Keller, el posicionamiento comienza con la diferenciacion
del producto; las caracteristicas Unicas que lo distinguen de otros en el mercado. Este enfoque no
solo aborda las caracteristicas tangibles del producto, sino también los beneficios intangibles que
pueden influir en la percepcion del consumidor (Kotler & Keller, 2016).

Ademas de las teorias mencionadas de Ries y Trout, asi como de Kotler y Keller,
podemos considerar el modelo de posicionamiento de Trout, que sugiere que la estrategia de
posicionamiento debe ser capaz de comunicar las ventajas distintivas del producto de manera
claray precisa. El modelo de valor para el Cliente (CVP); este modelo sugiere que el
posicionamiento de un producto debe comunicar el valor Gnico que el producto ofrece a los
consumidores, no solo en términos de precio, sino también en términos de utilidad y emocional,
este enfoque ayuda a construir una relacién mas profunda entre el producto y el consumidor, este
modelo es crucial porque destaca la importancia de simplificar el mensaje para que sea
facilmente comprendido y recordado por el consumidor, es importante manifestar que existen
diversas estrategias para el posicionamiento de un producto. Una de ellas es el posicionamiento
basado en atributos, que se centra en uno 0 mas aspectos cualitativos o cuantitativos que son
importantes para el target del producto. Por ejemplo, una empresa puede elegir posicionar su
producto como el méas duradero del mercado, otra estrategia es el posicionamiento basado en el
uso o la aplicacion, donde un producto se promociona para ciertos usos o situaciones especificas,
haciendo hincapié en su versatilidad o rendimiento en contextos particulares.

Por otra parte, el posicionamiento en diferentes sectores varia significativamente entre

productos de consumo y servicios, los productos de consumo a menudo se posicionan mediante
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la promocidn de caracteristicas fisicas y beneficios tangibles. En contraste, los servicios se
posicionan més a menudo por la experiencia y la confiabilidad, dada su naturaleza intangible.
Por ejemplo, las aerolineas pueden posicionar sus servicios en base a la comodidad y la
eficiencia del tiempo, el posicionamiento basado en la experiencia del usuario (UX): Empresas
como Spotify y Netflix utilizan esta estrategia al enfocarse en la personalizacion y la facilidad de
uso de sus plataformas. Spotify, por ejemplo, crea listas de reproduccién personalizadas como
"Discover Weekly", que se posiciona como una forma innovadora y personal de descubrir nueva
musica.

5.2.3 Segmentacion del mercado

La segmentacion de mercado facilita que las empresas tengan el enfoque asertivo de sus
estrategias de marketing, productos de venta y servicios a las necesidades de cada mercado.

Gracias a la segmentacion, las empresas pueden disefiar un marketing efectivo que esté
relacionado con el desarrollo de productos, enfocandose en la consecucion de presupuestos,
capital de trabajo y otros orientados a la satisfaccion del mercado objeto.

Es una herramienta que guia a las empresas a entender e identificar necesidades de
grupos detallados de consumidores de manera efectiva, lo que lleva al éxito empresarial al suplir
de manera eficaz la necesidad de este mercado.

En el libro “Técnicas de segmentacion", del autor Pérez (2011), podemos apreciar
diferentes métodos, técnicas y herramientas para fraccionar el mercado en grupos mas pequefios
y homogéneos con necesidades similares, muestra técnicas demograficas, geograficas,
psicograficas y otras que permiten a las empresas y a diferentes entes entender el mercado
objeto. Adicional presenta métodos, técnicas de recoleccion y andlisis de datos en pro de esta

segmentacion, exhibe una vision de que podemos tener diferente efectividad, dependiendo del
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mercado que buscamos, un ejemplo de esto es el mercado del sector salud, es muy especifico y si
no se identifica bien habria riesgo de no poder entrar a este. Podemos tener segmentacion social,
de region, costumbres u otras que es necesario entenderlas para poder desarrollar estrategias de
venta efectiva.

La segmentacion de mercados es importante para el cumplimiento de metas en
marketing, ya que se puede entender bien a los clientes, se puede personalizar la propuesta de
valor, se puede invertir efectivamente, lo que llevara al posicionamiento y crecimiento de la

empresa.

5.2.4 Comunicacién

La estrategia de comunicacion es un elemento clave en el plan de marketing del, ya que
tiene como objetivo difundir de manera efectiva la propuesta de valor del producto, generar
conciencia de marca, despertar interés en el publico objetivo y aumentar la demanda del mismo.
Para lograrlo, es fundamental desarrollar un plan de comunicacion integral que abarque
diferentes canales y enfoques.

En primer lugar, la publicidad puede desempefiar un papel importante en la promocion. A
través de anuncios en medios digitales, se puede llegar a una amplia audiencia y dar a conocer
las ventajas y beneficios del producto.

Las relaciones publicas también son fundamentales para generar credibilidad y confianza
en la marca. Mediante la organizacion de eventos, colaboraciones con influencers o celebridades,
y participacion en Congresos, Simposios, conversatorios, demostraciones y exposiciones, entre
otros, se puede fortalecer la imagen de la empresa y del producto. La organizacion de eventos,

como conferencias, seminarios, demostraciones de producto o patrocinios, puede ser una
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excelente manera de mostrar las capacidades y beneficios en un entorno interactivo y de
networking

El marketing digital es otro componente esencial de la estrategia de comunicacion,
especialmente en la era actual. A través de las redes sociales, el correo electronico, el contenido
en linea, los anuncios pagados y el SEO y SEM los cuales son acrénimos en inglés que se
traducen como "Optimizacion de Motores de Busqueda", es importante menciona que el objetivo
principal del SEO es ajustar la informacion de las paginas web para mejorar su posicion en los
resultados de los buscadores. Se destaca que este proceso implica modificar diversos elementos
en las paginas y la configuracion del sitio web, asi como trabajar con factores externos que
afectaran la clasificacion de las paginas con el tiempo. Las técnicas de SEO, también conocidas
como técnicas de posicionamiento natural u organico en los buscadores, son aplicaciones
gratuitas que pueden derivar en costos para aquellos que prefieran contratar a un profesional
SEO para externalizar el servicio y pagarlo. EI SEM, que significa Search Engine Marketing, se
refiere al Marketing de los Motores de Blsqueda y consiste en aumentar el trafico de un sitio
web a través de anuncios pagados, como los enlaces patrocinados que ofrecen los buscadores.

La finalidad es lograr que una pagina sea encontrada al buscar un conjunto especifico de
palabras clave. Se puede llegar de manera efectiva a la audiencia objetivo, interactuar con los

clientes potenciales y fomentar la conversion y recordacion de marca.

5.2.5. Recuento microbioldgico y resistencia antimicrobiana
Para poner en contexto y dar a conocer el protagonista del estudio, el uso de la tecnologia
Nefelometria Laser reduce los tiempos de obtencion de resultados para urocultivos a 4 horas y

para otros como liquidos biologicos a 6-8 horas y para tamizaje de multirresistencia en 6-8
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horas, permitiendo optimizar los procesos de diagnostico y tratamiento de infecciones, que a su
vez se traduce en mejora de la calidad en la atencion al paciente, en reduccion en los tiempos de
espera y disminucion en los costos asociados al tratamiento de estas infecciones.

Durante los altimos afios la humanidad enfrenta una acelerada resistencia a los
antibioticos con la presencia de las llamadas “Superbacterias” y el que estas estén causando
frecuentemente infecciones en tracto urinario lo hace més relevante, ya que estas infecciones
bacterianas estadisticamente son las mas frecuentes, convirtiéndose en un desafio constante
(Alarcon Medina et al., 2019).

El diagndstico de una infeccion del tracto urinario se realiza inicialmente de manera
clinica, cuando el paciente consulta por urgencias con sintomas que van desde necesidad urgente
y frecuente de orinar, picor vaginal (mujeres), dolor al orinar, dolor lumbar y abdominal, fiebre y
escalofrios hasta la aparicion de sangre en la orina, pero es fundamental confirmarlo mediante
andlisis de orina y cultivo. Una vez obtenida la muestra de orina, se procede con el
procesamiento para realizar el cultivo, la prueba de tira reactiva, la observacion directa y la
tincion de Gram (Guzmén & Garcia-Perdomo, 2020).

Para combatir la resistencia antimicrobiana, es fundamental adoptar habitos saludables y
responsables en el uso de antibioticos. Algunas recomendaciones incluyen:

1. Sequir siempre las indicaciones y prescripciones médicas al tomar antibi6ticos.

2. No automedicarse ni compartir antibidticos con otras personas.

3. Completar el ciclo de tratamiento prescrito, incluso si los sintomas desaparecen antes.

4. Evitar el uso innecesario de antibioticos, especialmente para enfermedades virales

como resfriados o gripes.



== 43

B8 UNIVERSIDAD - ECCI

5. Mantener una buena higiene personal y cuidar la salud para prevenir infecciones y
reducir la necesidad de antibidticos.

Al seguir estos habitos y promover la conciencia sobre la resistencia antimicrobiana, se
contribuye a preservar la eficacia de los antibiéticos y proteger la salud de todos.

El HB&L (Urocultivo en 4 horas), aporta significativamente a esta lucha, reduciendo los
tiempos de diagnostico y poder prescribir los antibiéticos oportunos en infecciones urinarias
diagnosticadas y no en todas las sospechas de infeccion urinaria.

Por otra parte, es importante resaltar que para la empresa Velez Lab, en el dinamico
sector de dispositivos médicos en Colombia, la linea HB&L (Urocultivo en 4 horas), se establece
como una herramienta esencial para el avance de diagnosticos médicos especializados, este
enfoque no solo proporciona soluciones de vanguardia a los profesionales de la salud, sino que
también asegura una adaptacion precisa a las necesidades y exigencias del mercado local. La
venta consultiva emerge aqui como un modelo clave, donde el énfasis en el asesoramiento y la
personalizacion del servicio facilita la creacion de relaciones duraderas y de confianza con los
clientes, fundamentales en un &mbito donde la precision y la eficacia son primordiales(Rackham,
2020).

La venta consultiva es un enfoque estratégico en el proceso de ventas que se centra en
comprender las necesidades y desafios especificos de los clientes para ofrecer soluciones
personalizadas que satisfagan sus requerimientos. En el caso de HB&L (urocultivo en 4 horas)
en el sector de dispositivos para diagnéstico in vitro, la implementacion de la venta consultiva
tiene un impacto significativo en varios aspectos:

1. Mejora de la relacién con el cliente: Al adoptar un enfoque consultivo, los

representantes de ventas de HB&L (urocultivo en 4 horas), fortalece las relaciones, haciéndolas
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solidas y duraderas con los clientes al demostrar un profundo entendimiento de sus necesidades y
ofrecer soluciones que realmente agreguen valor.

2. Aumento de la satisfaccion del cliente: Al entregar soluciones personalizadas que
aborden de manera efectiva los desafios especificos de los clientes, puede aumentar la
satisfaccion de los clientes, lo que a su vez puede generar lealtad y recomendaciones positivas.

3. Incremento de las ventas: La venta consultiva potencia las ventas al identificar
oportunidades para ofrecer productos adicionales o actualizaciones que sean relevantes para las
necesidades del cliente.

4. Diferenciacion en el mercado: En un sector altamente competitivo como el de
dispositivos para diagndstico in vitro, la venta consultiva diferencia a la empresa, al demostrar un
enfoque centrado en el cliente y la capacidad de ofrecer soluciones a medida que superen las
expectativas del cliente.

La implementacion de la venta consultiva para HB&L urocultivo en el sector de venta de
dispositivos para diagndstico in vitro impacta positivamente en la relacion con el cliente, la
satisfaccion del cliente, las ventas y la diferenciacion en el mercado. Es fundamental que los
Ejecutivos de ventas se enfoquen en comprender a fondo las necesidades de los clientes y en
ofrecer soluciones personalizadas que generen valor afiadido.

La linea HB&L (Urocultivo en 4 horas), con su innovacién y calidad superior en el
ambito de la microbiologia en los laboratorios clinicos, se beneficia enormemente de este
enfoque consultivo, al centrarse en comprender a fondo las necesidades operativas y clinicas de
los profesionales, nuestros consultores pueden ofrecer soluciones que no solo cumplen sino que
superan las expectativas en términos de funcionalidad y resultados clinicos, el método permite

que cada institucion meédica encuentre en estos productos un aliado estratégico, capaz de
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adaptarse a sus especificos desafios clinicos y administrativos, garantizando asi una mejora
continua en la calidad del cuidado al paciente y una optimizacién de sus recursos internos.

Ademas, la implementacion de la venta consultiva en la linea HB&L (Urocultivo en 4
horas) se respalda con un sélido programa de formacion y capacitacion técnica. Este enfoque
estratégico es esencial para asegurar que los usuarios finales no solo adquieran los dispositivos
maés innovadores y eficientes del mercado, sino que también estén equipados con el
conocimiento y las habilidades necesarias para utilizarlos de manera optima.

Al invertir en la educacién continua de los clientes internos, se esté fortaleciendo su
competencia técnica y operativa, lo que se traduce en una mejora significativa en la calidad de la
atencion al paciente y en la eficiencia de sus précticas médicas, esta iniciativa no sélo consolida
la posicion de los productos en el mercado, sino que también demuestra un compromiso a largo
plazo con el progreso de la practica médica en Colombia.

Al promover una atencién sanitaria de mayor calidad y mas accesible a través de la
capacitacion técnica especializada, se contribuye no solo al éxito de los clientes, sino también al
bienestar de la comunidad en general. Esta estrategia no solo tiene beneficios a corto plazo en
términos de eficiencia y satisfaccion del cliente, sino que también sienta las bases para un
sistema de salud mas solido y eficaz a largo plazo.

La combinacién de venta consultiva y formacion técnica cientifica, la innovacion y el
“servicio por excelencia”, no solo mejora la experiencia del cliente y la eficacia operativa, sino
que también tiene un impacto positivo en la calidad y accesibilidad de la atencion médica en

Colombia.

5.2.6. Competitividad.
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En Colombia, la competitividad en el sector de distribucién de dispositivos médicos para
laboratorio clinico es crucial para el éxito y la sostenibilidad de las empresas en un mercado en
constante evolucion, la creciente demanda de servicios de salud, junto con la expansion de la
cobertura médica en el pais, ha generado un ambiente altamente competitivo donde los
distribuidores deben destacarse para mantener su posicion en el mercado.

La calidad y la variedad de los productos ofrecidos son factores determinantes en la
competitividad de los distribuidores, la capacidad para proporcionar dispositivos médicos de alta
calidad que cumplan con los estandares internacionales de seguridad y eficacia, asi como la
oferta de productos innovadores y de Gltima generacion, son aspectos que los clientes valoran y
buscan en un proveedor confiable.

En concordancia de la calidad de los productos, el servicio al cliente desempefia un papel
crucial en la competitividad de los distribuidores, la atencion postventa, el soporte técnico y la
capacitacion en el uso adecuado de los dispositivos son aspectos que pueden marcar la diferencia
y generar lealtad entre los clientes, por ende los distribuidores deben esforzarse por brindar una
experiencia satisfactoria al cliente, que incluya atencién personalizada y soluciones a medida de
sus necesidades.

La fijacion de precios competitivos es otro aspecto clave en la competitividad de los
distribuidores de dispositivos médicos en Colombia, si bien es importante mantener margenes de
beneficio adecuados, ofrecer precios justos y transparentes es fundamental para atraer y retener
clientes en un mercado donde los costos pueden ser un factor limitante para algunos laboratorios
clinicos.

La capacidad de innovacion y la actualizacion tecnoldgica son aspectos que no pueden

pasarse por alto en un mercado tan dinamico como el de dispositivos médicos, los distribuidores
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deben estar atentos a las Ultimas tendencias y avances tecnologicos que puedan mejorar la
eficiencia y la precision en los procesos de laboratorio clinico, aquellos que sean capaces de
adaptarse rapidamente a los cambios y ofrecer soluciones innovadoras tendran una ventaja
competitiva significativa.

La eficiencia logistica es otro factor determinante en la competitividad de los
distribuidores, la optimizacién de los procesos de almacenamiento, distribucion y entrega de
productos puede ayudar a reducir costos operativos y mejorar la satisfaccion del cliente al
garantizar la disponibilidad oportuna de los dispositivos médicos necesarios.

La competitividad en el sector de distribucién de dispositivos médicos para laboratorio
clinico en Colombia es un aspecto crucial que los distribuidores deben abordar estratégicamente,
aquellos que logren destacarse mediante la oferta de productos de calidad, un excelente servicio
al cliente, precios competitivos, innovacion tecnoldgica y eficiencia logistica estaran mejor
posicionados para enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades que ofrece este mercado
en crecimiento.

En el sector de distribucion de dispositivos médicos para laboratorio clinico en Colombia,
la competitividad es una variable crucial que determina el éxito y la permanencia de las empresas
en un mercado en constante cambio y demanda creciente. La salud es un sector prioritario en
cualquier pais, y en Colombia, la mejora en la calidad de la atencién médica y la expansion de la
cobertura han impulsado la demanda de dispositivos medicos para laboratorios clinicos.

Para ser competitivos, los distribuidores deben enfocarse en varios aspectos clave, en
primer lugar, la calidad y la diversidad de los productos que ofrecen son fundamentales, los

dispositivos médicos deben cumplir con estandares internacionales de calidad y seguridad, y los
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distribuidores deben ser capaces de proveer una amplia gama de productos que satisfagan las
necesidades de los laboratorios clinicos en términos de analisis, diagnostico y tratamiento.

Otro factor importante es la fijacion de precios competitivos, deben encontrar un
equilibrio entre mantener margenes de beneficio adecuados y ofrecer precios atractivos que les
permitan competir en el mercado, lo que puede implicar negociaciones con fabricantes,
optimizacion de costos internos y estrategias de marketing que resalten el valor agregado de sus
productos y servicios.

La eficiencia logistica también es un factor clave, la optimizacién de los procesos de
almacenamiento, distribucién y entrega de productos puede ayudar a reducir costos operativos y
mejorar la satisfaccion del cliente al garantizar la disponibilidad oportuna de los dispositivos
médicos necesarios.

5.3 Marco legal

La comercializacion de dispositivos médicos cuenta con una serie de regulaciones y leyes
en todos los paises del mundo, principalmente por su alto grado de especialidad y por su
naturaleza vinculante en la salud de las personas. Debe existir en los paises areas encargadas de
regular y supervisar la comercializacion de estos, como también de regular su clasificacion,
requisitos de registro, aprobacién, normativas de calidad e idoneidad, control Post-
comercializacion, responsabilidad Legal, entre otros.

Las empresas del segmento deben comprender y cumplir con todas las regulaciones y
leyes aplicables en cada pais con el fin de garantizar la seguridad y veracidad de los dispositivos
médicos.

En Colombia, la comercializacion y distribucion de dispositivos y reactivos para

laboratorio clinico esta regulada por la Resolucion 4725 de 2005, emitida por el Ministerio de
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Salud y Proteccion Social, “por el cual se reglamenta el régimen de registros sanitarios, permiso
de comercializacion y vigilancia sanitaria de los dispositivos médicos para uso humano”
(Ministerio de la Proteccidn Social, 2005, p. 40). Esta resolucion establece los requisitos para la
inscripcion, registro sanitario, importacion, distribucion y comercializacion de dispositivos
médicos, incluyendo los utilizados en laboratorios clinicos. Asimismo, establece los lineamientos
para la vigilancia y control de la calidad, seguridad y eficacia de estos productos.

Para la importacién y distribucién de dispositivos médicos de origen americano y
europeo en Colombia, es importante cumplir con los requisitos establecidos por el Instituto
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos, Velez Lab cuenta, a la fecha, con la
Certificacion en Capacidad de Almacenamiento y Acondicionamiento de Dispositivos Médicos
(INVIMA)

ARTICULO 2°. Objetivo. EI INVIMA tiene como objetivo actuar como
institucion de referencia nacional en materia sanitaria y ejecutar las politicas formuladas
por el Ministerio de Salud y Proteccion Social en materia de vigilancia sanitaria y de
control de calidad de los medicamentos, productos bioldgicos, alimentos, bebidas,
cosmeéticos, dispositivos y elementos médico-quirtrgicos, odontol6gicos, productos
naturales homeopaticos y los generados por biotecnologia, reactivos de diagnostico, y
otros que puedan tener impacto en la salud individual y colectiva de conformidad con lo
sefialado en el articulo 245 de la Ley 100 de 1993 y en las demas normas que la
modifiquen, adicionen o sustituyan (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2012, p. 4).
Es fundamental que los dispositivos y reactivos cumplan con los estandares de calidad,

seguridad y eficacia exigidos por el INVIMA, asi como con las normativas técnicas y sanitarias
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establecidas por las autoridades competentes en los paises de origen, como la Food and Drug
Administration (FDA) en Estados Unidos y la Comision Europea en la Unidn Europea.
MINISTERIO DE LA PROTECCION SOCIAL RESOLUCION NUMERO 4816
(noviembre 27 de 2008)
CAPITULO |
DISPOSICIONES GENERALES
Articulo 1°. Objeto y &mbito de aplicacion. El objeto de la presente resolucion es
reglamentar el Programa Nacional de Tecnovigilancia a fin de fortalecer la proteccion de
la salud y la seguridad de los pacientes, operadores y todas aquellas personas que se vean
implicadas directa o indirectamente en la utilizacion de dispositivos médicos, cuyas
disposiciones se aplicarén a: 1. El Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y
Alimentos, (Invima). 2. Las Secretarias Departamentales y Distritales de Salud. 3. Los
fabricantes e importadores de dispositivos médicos de uso en humanos. 4. Los
Prestadores de Servicios de Salud y profesionales independientes en los términos del
Decreto 1011 de 2006 o la norma que lo modifique, adicione o sustituya. 5. Los usuarios

de dispositivos médicos en general. (Ministerio de proteccion Social, 2008)

Para el 2024 el INVIMA ha lanzado el MANUAL DE USUARIO PARA EL
ESTANDAR SEMANTICO Y CODIFICACION DE DISPOSITIVOS MEDICOS Y
REACTIVOS DE DIAGNOSTICO IN VITRO el cual:

El estdndar semantico es la herramienta que permite denominar un dispositivo
médico y reactivo de diagndstico in vitro de manera uniforme, facilitando su

identificacion, clasificacion, trazabilidad e intercambio de informacion entre actores y
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agentes que estan involucrados en su uso, comercializacion, distribucién, inspeccion,

vigilancia y control

Al ser un producto de la casa comercial Italiana ALIFAX, se rige por las normativas de la
Comunidad europea:

REGLAMENTO (UE) 2017/746 DEL PARLAMENTO EUROPEO Y DEL CONSEJO
de 5 de abril de 2017 sobre los productos sanitarios para diagnostico in vitro y por el que se
derogan la Directiva 98/79/CE y la Decision 2010/227/UE de la Comision (EL PARLAMENTO
EUROPEO Y EL CONSEJO DE LA UNION EUROPEA, 2017).

El presente Reglamento tiene por objeto garantizar el buen funcionamiento del
mercado interior por lo que se refiere a los productos sanitarios para diagnéstico in vitro,
tomando como base un elevado nivel de proteccion de la salud de pacientes y usuarios y
teniendo en cuenta los intereses de las pequefias y medianas empresas que desarrollan sus
actividades en este sector. Al mismo tiempo, el presente Reglamento fija normas elevadas
de calidad y seguridad sobre productos sanitarios para diagnéstico in vitro con objeto de
responder a las preocupaciones comunes de seguridad que plantean. Ambos objetivos se
persiguen simultanea e indisociablemente, y revisten la misma importancia. Por lo que se
refiere al articulo 114 del Tratado de Funcionamiento de la Union Europea (TFUE), el
presente Reglamento armoniza las normas aplicables a la introduccion en el mercado y la
puesta en servicio en la Unidn de productos sanitarios para diagnostico in vitro y sus
accesorios, permitiendo asi que se acojan al principio de libre circulacion de mercancias.
En cuanto al articulo 168, apartado 4, letra c), del TFUE, el presente Reglamento fija
normas elevadas de calidad y seguridad sobre productos sanitarios para diagndstico in

vitro, garantizando, entre otras cosas, que los datos generados en estudios del
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funcionamiento clinico sean fiables y sélidos y que se proteja la seguridad de los sujetos

que participen en estos estudios (EL PARLAMENTO EUROPEO Y EL CONSEJO DE

LA UNION EUROPEA, 2017).

El Decreto 3770 de 2004 “Por el cual se reglamentan el régimen de registros sanitarios y
la vigilancia sanitaria de los reactivos de diagndstico in vitro para exdmenes de especimenes de
origen humano” (Ministerio de la Proteccion Social, 2004, p. 20), establece las normas para la
comercializacion y distribucion de dispositivos médicos en Colombia, definiendo requisitos de
registro, vigilancia y control.

La Resolucion 4002 de 2007 “Por la cual se adopta el Manual de Requisitos de
Capacidad de Almacenamiento y/o Acondicionamiento para Dispositivos Médicos” (Ministerio
de la Proteccion Social, 2007, p. 2).

Las entidades prestadoras de servicio de Salud, se rigen por la norma de habilitacion
establecida en la Resolucién numero 00003100 de 2019 del Ministerio de Salud y Proteccion
Social.

CAPITULO |

OBJETO Y CAMPO DE APLICACION

Articulo 1. Objeto. La presente resolucion tiene por objeto definir los

procedimientos y las condiciones de inscripcion de los prestadores de servicios de salud y

de habilitacion de los servicios de salud, asi como adoptar, en el anexo técnico, el Manual

de Inscripcion de Prestadores y Habilitacion de Servicios de Salud el cual hace parte

integral del presente acto administrativo (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2019,

p. 11).
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Los lineamientos Para la notificacion de resistencia a los antimicrobianos en el ambito
hospitalario a la secretaria de Salud 2024, respalda la importancia del HB&L (Urocultivo en 4
Horas) en la identificacién temprana y manejo en pacientes que pueden estar colonizados por
microorganismos productores de carbapenemasas (MPC) se realiza a traves de una vigilancia
activa que incluye la busqueda activa de portadores intestinales de MPC. Las carbapenemasas
son enzimas que pueden inactivar los carbapenémicos, que son antibioticos de amplio espectro y
considerados de ultimo recurso para tratar infecciones causadas por bacterias resistentes a otros
antibioticos. La presencia de carbapenemasas limita significativamente las opciones de
tratamiento, lo que puede llevar a infecciones mas dificiles de controlar y potencialmente
mortales. Se recomienda realizar tamizacion mediante hisopado rectal a pacientes en areas de
alto riesgo como unidades de cuidado intensivo, salas de quimioterapia y unidades de trasplante
solido o de médula 6sea.

Para la tamizacion y confirmacién de MPC, se sugiere utilizar técnicas como agares
cromogeénicos, deteccion molecular de genes de carbapenemasas o nefelometria (Metodologia
del HB&L para el recuento bacteriano). Se recomienda realizar la tamizacion mediante hisopado
rectal una vez por semana en todos los pacientes que ingresen a unidades de alto riesgo. En caso
de pacientes con muestras previas positivas, la frecuencia de tamizacién puede variar (Castro et
al., 2022).

La Ley Estatutaria 1751 de 2015 establecié nuevos derechos y deberes de los pacientes
en el sistema de salud en Colombia

ARTICULO 10. DERECHOS Y DEBERES DE LAS PERSONAS,

RELACIONADOS CON LA PRESTACION DEL SERVICIO DE SALUD. Las

personas tienen los siguientes derechos relacionados con la prestacion del servicio de
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salud: a) A acceder a los servicios y tecnologias de salud, que le garanticen una atencion

integral, oportuna y de alta calidad (Congreso de la Republica, 2015)

LEY ESTATUTARIA 1581 DE 2012

Por la cual se dictan disposiciones generales para la proteccion de datos personales.
Articulo 1°. Objeto. La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho

constitucional que tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las

informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bases de datos o archivos, y los

demaés derechos, libertades y garantias constitucionales a que se refiere el articulo 15 de

la Constitucion Politica; asi como el derecho a la informacion consagrado en el articulo

20 de la misma(Congreso de la Republica, 2012).


https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=4125#15
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6. Marco metodoldgico de la investigacion
El marco metodoldgico para cumplir con los objetivos mencionados podria incluir
elementos de investigacion descriptiva y exploratoria. La investigacion descriptiva se utilizaria
para construir un instrumento de analisis del mercado de dispositivos médicos para laboratorio
clinico como el HB&L (Urocultivo en 4 horas), aplicando documental y organizacional.
Mientras que la investigacion exploratoria se emplearia para identificar las necesidades y
preferencias de los clientes en cuanto a dispositivos médicos para laboratorio clinico en el area

de microbiologia, especificamente para el dispositivo médico HB&L (Urocultivo en 4 horas).

6.1. Paradigma

Segun Guba y Lincoln (2002), existen cuatro paradigmas en competencia en la
investigacion cualitativa: el positivista, interpretativo, critico y constructivista. Cada uno de estos
paradigmas tiene sus propias caracteristicas, enfoques y supuestos filosoficos que guian la
investigacion cualitativa.

Para el trabajo de grado basado en el documento de Guba y Lincoln (2002), se podria
considerar el paradigma interpretativo. Este paradigma se centra en la comprension profunda de
las interpretaciones y significados que las personas otorgan a sus experiencias, y en cOmo estos
construyen la realidad social. Se enfoca en la subjetividad, la intersubjetividad y la construccion
social de la realidad.

Al adoptar el paradigma interpretativo, se busca explorar las perspectivas, creencias y
valores de los participantes, asi como comprender el contexto en el que se desarrollan los
fendmenos estudiados. Se valora la empatia, la cercania con los participantes y la interpretacion

de sus experiencias desde su propio marco de referencia.
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En resumen, el paradigma interpretativo propuesto por Guba y Lincoln (2002) seria una
opcion adecuada para un trabajo de grado que busque comprender en profundidad las
experiencias, percepciones y significados relacionados con el dispositivo médico HB&L en el
contexto de la microbiologia, a través de un enfoque cualitativo centrado en la interpretacion y
comprension de las realidades sociales y culturales de los actores involucrados.

Se pretende que al implementar el plan de marketing, propuesto las instituciones que no
cuenta ahora con el dispositivo, van a reevaluar todo su costo/beneficio y encontraran en el
HB&L una verdadera solucidn en el area de microbiologia que contard con la mejora en la
oportunidad de resultado, mejorara el flujo de trabajo del area, aumentara la eficiencia en la
aplicacion de los tratamientos correctamente dirigidos aportando positivamente al impacto de la
resistencia antimicrobiana en el pais y por ende, se vera reflejado el posicionamiento del

dispositivo aumentando las ventas y competitividad de esta linea en la empresa(Ramos, 2015).

6.2. Tipo de investigacion

El presente trabajo de grado se basa en una investigacion descriptiva debido a que su
objetivo principal es describir de manera detallada y precisa las caracteristicas, comportamientos
o fenébmenos de interés en un contexto especifico. En este tipo de investigacion, se busca
recopilar informacion que permita comprender la realidad tal como es, sin intervenir en ella. En
el caso de este estudio se pretende analizar y documentar de forma sistematica las percepciones,
opiniones y préacticas de los jefes o coordinadores de laboratorios clinicos y del area de
Microbiologia. La investigacidn descriptiva proporcionara una vision amplia y detallada de la
situacién actual, permitiendo identificar patrones, tendencias y relaciones que contribuiran a la

generacién de conclusiones fundamentadas y a la toma de decisiones informadas.
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6.3 Fases de estudio

6.3.1 Fase 1: Recoleccion de la informacion
Fuentes de informacidn primaria: Respuestas de las Encuestas y entrevistas, Observacion
del uso de herramientas de la competencia por los usuarios (Lambin et al., 2009).
Fuentes de informacién secundaria: Estudios de mercado del sector, paginas Web de la
competencia, Referencia de informacion por Redes (LinkedIn).

Se formula la encuesta que se dirigird a la poblacion seleccionada, y por una semana se
estara compartiendo para recolectar las 38 encuestas que se debe tener como muestra para el
estudio.

Analisis DOFA, como investigacion organizativa y documental del estado actual de la
empresa, con respecto a la competencia en el mercado.

6.3.1.1 Fase 1: Poblacion. La eleccion de encuestar a jefes o coordinadores de
laboratorios clinicos y del personal del area de Microbiologia se basa en la premisa de que son
profesionales clave con un conocimiento profundo y especializado en sus respectivas areas. Al
dirigir la encuesta a estos perfiles especificos, se garantiza la obtencion de informacion relevante
y detallada sobre las practicas, procedimientos y desafios en el &ambito de la salud y el area de
microbiologia en el laboratorio clinico. Ademas, al involucrar a estos lideres en la toma de
decisiones, se asegura una perspectiva estratégica y experta que enriquecera los resultados de la
encuesta y proporcionara una vision integral de las necesidades y oportunidades en dichos

campos.
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6.3.1.2 Fase 1: Muestra. Mediante las siguientes formulas definimos la representacion
de la poblacion para realizar un estudio o analisis mediante un cuestionario de preguntas
impartido en una encuesta. Con esta muestra podremos inferir conclusiones del mercado y de la
informacion preferencial que buscamos del gremio, esta muestra es representacion acertada de la
realidad del mercado.

Se determina inicialmente muestra infinita, la cual nos refleja muestra sobre todo el
mercado desconocido, posteriormente esta se utiliza para definir la muestra finita basada en una
poblacion objeto identificada de 50.

Tenemos un resultado final de muestra de 38, la cual seréd nuestra base de trabajo.

llustracién 1 Muestra infinita

Q |G |DESCRIPCION DATA
N |= |Tamafic de muestra buscado 150,0625 2
: - Zi+xp*q
N |= |tamafio de la poblacion o universo
Z |= |parametro estadistico que depende del nivel de cenfianza 1,96 n .
€ |= |error de estimacion maximo aceptado 0,08 e 2
P |= |Probabilidad de éxito 0,5
q |= |Probabilidad de no éxito (1-P) 0,5
Muestra infinita n= (1,96%1,96)*0,5%0,5%
(0,8%0,8)
n= 150,063

Nota: Elaboracion Propia
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llustracién 2 Muestra finita

DESCRIPCION

N |= (Tamafio de muestra buscado 38|
N |= |tamafio de la poblacion o universo 50|
Z |= |parametro estadistico que depende del nivel de confianza 1,96
€ |= |error de estimacion maximo aceptado 0,03
P |= |Probabilidad de éxito 0,50
q |= |Probabilidad de no éxito (1-P) 0,50
ni|= |ninfinito 150,06

Muestra finita

n infinito
n infinito-1
N
150
+ 150
50

38

Nota: Elaboracion Propia

59

Para la encuesta, se seleccionan Profesionales referentes del sector, como el Especialista

de producto en la empresa, el director de la Compafiia y usuaria de la tecnologia.

6.3.1.3 Materiales. Se realiza encuesta por medio de Google Forms, y se hace envio por

WhatsApp a referentes conocidos que puedan entrar en contacto con la poblacion seleccionada.

La entrevista se aplica Via Meet y de manera presencial con grabacion, para el posterior

estudio de los datos.

El analisis DOFA, se realiza teniendo en cuenta las empresas que dentro del mercado son

competencia de Vélez Lab, en donde se revisaron plataformas digitales, paginas web de cada una

de las empresas, métodos de observacion del funcionamiento de los dispositivos y referentes del

mercado.



= 60

B8 UNIVERSIDAD - ECCI

6.3.2 Técnicas

6.3.2.1 Encuesta. La técnica de encuesta es ampliamente utilizada como procedimiento
de investigacion debido a su capacidad para obtener y elaborar datos de manera rapida y eficaz.
En el &mbito sanitario, las investigaciones que se realizan utilizando esta técnica son numerosas,
lo que resalta su importancia. Entre las ventajas que ofrece, se encuentra la posibilidad de
realizar aplicaciones a gran escala y obtener informacion sobre una amplia variedad de
cuestiones simultaneamente (Lambin et al., 2009).

En el contexto de identificar las necesidades y preferencias de los clientes en cuanto a
dispositivos médicos para laboratorio clinico, especificamente para el dispositivo médico HB&L
(Urocultivo en 4 horas) en el area de microbiologia, las encuestas se convierten en una
herramienta valiosa. A través de estudios de mercado realizados en los laboratorios clinicos, se
puede recopilar informacion relevante que permita comprender las demandas del mercado, las
expectativas de los clientes y las oportunidades de mejora para el dispositivo en cuestion.

Al emplear encuestas en este contexto, se puede obtener una vision detallada y
actualizada de las necesidades del mercado, lo que facilita la toma de decisiones informadas y la
implementacidn de estrategias efectivas para satisfacer a los clientes y mejorar la competitividad

del dispositivo médico en el sector de laboratorio clinico de microbiologia.

6.3.2.2 Entrevista en profundidad. La entrevista en profundidad es una técnica
fundamental para nuestro trabajo, ya que nos permite recolectar informacion detallada y
significativa desde un enfoque cualitativo. Esta técnica se basa en obtener informacion
relacionada con opiniones, ideas, valoraciones y otros aspectos subjetivos.

En el transcurso de la entrevista, tanto el entrevistador como el entrevistado pueden

ampliar o modificar el proceso, dependiendo de las preguntas y respuestas que se generen.
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Ademas, a través de la entrevista se pueden explorar posibles soluciones al problema de
investigacion, lo que la convierte en una herramienta poderosa para la generacion de ideas y
propuestas innovadoras (Arias, 2020).

6.3.2.3. Investigacién Documental y organizativa. La técnica de investigacion
documental y organizativa basada en el anélisis DOFA (también conocido como anélisis FODA)
implica un proceso detallado de recopilacion, examen y evaluacion de informacion relevante
sobre una organizacién, proyecto o situacion particular, en esta técnica, se busca identificar las
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que pueden afectar el objeto de estudio, de
esta forma se realiza una exhaustiva revision de documentos, informes, datos estadisticos y
cualquier otra fuente de informacidn disponible para obtener una comprension completa del
contexto, posteriormente se organiza la informacion recopilada de manera sistematica y se
procede a realizar un andlisis DOFA, que implica identificar las fortalezas internas y externas, asi
como las debilidades y amenazas que enfrenta la entidad, este proceso proporciona una base
solida para la toma de decisiones estratégicas y la planificacion de acciones futuras.

Para llevar a cabo la técnica de investigacion documental y organizativa basada en el
andlisis DOFA se tuvo en cuenta lo siguiente:

Recopilacion de informacion: Se recopilan datos de diversas fuentes, como informes
internos de la organizacidn, estadisticas, estudios de mercado, informes financieros, entre otros,
también fuentes externas como paginas Web y comentarios de la competencia.

Analisis interno (Fortalezas y Debilidades):

Fortalezas: Se identifican los recursos, capacidades y ventajas competitivas de la
organizacion. Esto puede incluir su reputacion, capital humano, tecnologia, infraestructura, entre

otros aspectos.
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Debilidades: Se examinan las limitaciones internas que pueden obstaculizar el
desempefio de la organizacion, como la falta de recursos financieros, deficiencias en los procesos
operativos, problemas de gestion, entre otros.

Analisis externo (Oportunidades y Amenazas):

Oportunidades: Se identifican los factores externos positivos que la organizacion puede
aprovechar para su beneficio, como tendencias del mercado, cambios en la regulacion, avances
tecnoldgicos, entre otros.

Amenazas: Se analizan los factores externos que podrian afectar negativamente a la
organizacion, como la competencia, cambios en la demanda del mercado, fluctuaciones
econdmicas, riesgos sociales, entre otros.

Sintesis y priorizacion: Una vez completado el analisis DOFA, se sintetizan los hallazgos
clave y se priorizan segun su importancia y relevancia para la organizacion.

Desarrollo de estrategias: Con base en el anélisis DOFA, se desarrollan estrategias para
capitalizar las fortalezas, aprovechar las oportunidades, mitigar las debilidades y hacer frente a
las amenazas. Estas estrategias pueden incluir iniciativas de desarrollo de productos, mejoras en
los procesos internos, alianzas estratégicas, entre otras acciones.

Implementacion y seguimiento: Finalmente, se implementan las estrategias identificadas
y se monitorean de cerca para evaluar su efectividad, es importante realizar un seguimiento
continuo del entorno externo e interno para realizar ajustes segun sea necesario.

La técnica de anélisis DOFA es una herramienta versatil que puede aplicarse en diversos
contextos, desde la planificacion estratégica de una organizacion hasta la evaluacion de
proyectos especificos, su principal enfoque sistematico y estructurado proporciona una base

solida para la toma de decisiones informadas y la gestion eficaz de los recursos.
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6.3.3 Procedimientos

6.3.3.1 Encuesta. La encuesta se aplicara a los jefes o coordinadores de laboratorios
clinicos y del area de Microbiologia.
Se enviara por WhatsApp el siguiente Link:

https://docs.google.com/forms/d/e/LFAIpQLSTP6 TNNOQplXpupriXim hE sRyT1mgnJ5fx0CCxi

g5olpgkuQ/viewform

Con la colaboracion de Bacteridlogos conocidos que aportaran realizando el filtro a quien

se le envia la Encuesta.

Encuesta sobre Dispositivos Médicos para Laboratorio Clinico en Microbiologia.

Encuesta para Laboratorio Clinico - Area
Microbiologia. (Fines Académicos)

P para L o Clinico - Area Microbiologia.

sobre Di

En el campo de la microbiologia clinica, es fundamental encontrar soluciones efectivas
para el recuento bacteriano que contribuya con un diagnostico preciso y rapido de
enfermedades Infecciosas. Con el objetivo de identificar las necesidades y preferencias de
los profesionales de este sector, hemos disefiado la sigutente encuesta sobre soluciones
para el recuento bacteriano en microbiologia clinica. Agradecemos sinceramente su
participacion, ya que sus respuestas seran de gran ayuda para mejorar los productos y
serviclos disponibles en el mercado.

Con qué frecuencia se desempefia en el drea de microbiologia en su laboratorio *
clinico?

O Regularmente
O - Ocasionalmente
QO -Munca

{4UE TIPO OE SOIUCIONES Para recueNto DaCctenano e UroCUImv tiene actuamente *
en su laboratorio clinico? (Seleccione todas las opciones que apliquen)

- Asa Calibrada
Bacteruritest
Nefelometria Laser
- Urotubo
- Sistema automatizado de inoculacion de agar de plato

Otro

O00O0ooo

Correa *

Nombre Completo *

Autorize de manera voluntaria recopilar, almacenar y utilizar mis datos personales
exclusivamente con el propésito de llevar a cabo la encuesta "Encuesta para
Laboratorie Clinico - Area Microbielogia®. Acepto gue mis respuestas sean
utilizadas con fines estadisticos y de investigacién, garantizando la
confidencialidad y proteccidén de mis datos de acuerdo con la normativa vigente en
proteccion de datos personales. Entiendo que mi participacidn es voluntaria y gue
puedo retirar mi consentimiento en cualquier momento sin afectar mi participacidn
en la encuesta

O si
O Mo

Qué factores considera al elegir un proveedar de soluciones para el recuento
bacteriano en & &rea de microbiologia? (Seleccions todas las opciones que
apliquen)

[ - calidad del producta
[ -Precio

- Servicky postventa

- Tiernpa de entrega

- Marca reconocida.

- Recomendaciones de colegas.

Ooooao

D - Oportunidad en la entrega de resultades:

D - Valor agregado en la atencitn de sus pacientes

0 owo



https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfP6TNnQplXpuprlX1m_hE_sRyT1mgnJ5fx0CCxiq5oIpgkuQ/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfP6TNnQplXpuprlX1m_hE_sRyT1mgnJ5fx0CCxiq5oIpgkuQ/viewform
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Institucién donde labora actualmente

Tu respuesta

Mimero Telefénico

Tu respuesta

¢ Trabaja actualmente en un laboratorio clinico que realice pruebas de
microbialagia?

Os
O me

U aspectos le gusteria mejorar o anacir en as ectugles soluciones parael -
fechientn bacteriano en microbiologia que uflza actualmente en su labaoratorin
Clinico?

D Mejor oporturidad en la entreqa d resultados

(7] Cectiad e s resutados

D Estandarizacin en los Procesos del area

[] oo

¢Ha experimentado algin inconveniente en el mangjo de las actuales soluciones
para el recuento bacteriano en micrabiologia en su laboratorio clinico?

[] Falta de experiencia en &l mangjo de estas soluciones.

D Pocas habilidades en el manejo del érea de microbiologia

D Desactualizacion de los principales procedimientos de microbiologia.
D Desconacimiento de resistencia Bacteriana.

D Desinformacion sobre el antibiograma y su representacion.

[ otro:

1 Qué an importanie es para usted 2 compefifividad (Agiidad y estandarizacion *
&0 l0s procesos, optimizacion de tismpo de los profesionales, Oportunidad enla
enireqa resultados) en el area de microbiokogia en su laboratorio cinico?

O Muy importante
() mportae
() Pocoimpurtante

() Nada mportate

+Qué tan satisfecho se siente con el soporte que recibe de sus proveedores? *

(O Muysatisfecho
(O sisfecho
(O Pocosatisfecho

() Nadasatisfecho

(Estara nteresado en particinaren puebas ploto de nuevos disgositnes
medioos para microbiologa antes de u fanzamiento &l mercado?

0s
O
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drea de microbiologia que ofrezcan mayor precision y resultados mas rapidos?

(O $5.000-57.000
(O $7.001-$9.00
(O $9.001-$12000

() $12001-$15000

¢ Cudnto esta dispuesto a pagar por una solucion para recuento bacterianoen el *

(omentaios Sonde ganvelor ara nosoosy s pat undament i* Bt
Unamestigainoon fnesacademion vabe0 de rad) Su aporees

Il g e avanedenuesto st

1S partiopi e seneil paasequi e  adilindones s neesifdesde
lomiif i

6.3.3.2 Ficha de la entrevista.

Entrevistado 1:

Dr. Alvaro Velez Osorio: Director de la Empresa Vélez Lab S.A.S.. Nacido en

Montenegro, hace 40 afios cred Velez lab. Quimico de la universidad

Dra. Shirley Acosta Monte Acosta Montes Especialista de producto de Microbiologia y

Coordinador departamento asesoria en Velez Lab y Cia SA.

Dra. Catalina Serrano Villa: Especialista en aplicaciones de campo, Soporte técnico y

de aplicaciones, Microbiologia médica, Resistencia a los antimicrobianos, Infecciones por

hongos.

Entrevista. Preguntas para la entrevista (Preguntas guias para el desarrollo de la

entrevista teniendo en cuenta las caracteristicas Gnicas de cada participante).

e ;Hace cuanto conoce el HB&L?

e ;Qué usaban antes de tener el dispositivo en el laboratorio?

e CoOmo ha sido su experiencia con el Dispositivo HB&L en el laboratorio y como ha

mejorado su flujo de trabajo?



https://www.linkedin.com/in/shirley-acosta-monte-acosta-montes-a3437730/overlay/about-this-profile/
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e ;Que beneficios especificos ha notado en términos de eficiencia y precision al utilizar el
Dispositivo HB&L en comparacion con métodos tradicionales en el laboratorio?

e COmo ha impactado el uso del sistema HB&L en la atencion al paciente y en la calidad
de los resultados de los andlisis clinicos?

e ;Qué aspectos del sistema HB&L considera més beneficiosos para la coordinacion y
comunicacion entre los profesionales de la salud en el laboratorio y en la atencion al
paciente?

e ;Ha notado alguna mejora en la rapidez de entrega de resultados y en la toma de
decisiones clinicas desde la implementacion del sistema HB&L en su laboratorio?

e ;Qué caracteristicas del sistema HB&L destacaria como fundamentales para garantizar la
seguridad y confidencialidad de la informacion del paciente?

e ;CoOmo ha sido la adaptacion de los usuarios al sistema HB&L y qué capacitacion
considera necesaria para aprovechar al méximo sus beneficios en el laboratorio y en la
atencion al paciente?

e Las entrevistas en profundidad se realizaran con profesionales referentes del sector, como
el Especialista de producto en la empresa, el director de la Compafiia y una usuaria de la
tecnologia. Estas entrevistas nos brindaran una perspectiva detallada y enriquecedora que
nos permitira comprender a fondo las necesidades, expectativas y desafios relacionados

con el dispositivo médico HB&L en el area de microbiologia.

Tabla 1 Entrevista 1

Entrevista 1 Especialista interno
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Lugar y fecha: Bogota, 20 marzo 2024, via plataforma Meet.
Nombre del entrevistado: Alvaro Velez Osorio

Cargo: Director general Velez lab.

Nombre del entrevistador: Rocio Carrefio

https://drive.google.com/file/d/11RN5ydWuG yXULGBWDhkwf1HJ3ZWnsNT/view?usp=dri

vesdk
™ v %
.’.0 VELEZ - LAB
... SERVICIO POR EXCELENCIA

Nota: Elaboracion Propia

Tabla 2 Entrevista 2

Entrevista 2 Especialista Externo

Lugar y fecha: Bogota, 21 marzo 2024, via plataforma Meet.
Nombre del entrevistado: Catalina Serrano Villa

Cargo: Microbiologa, Magister Microbiologia

Universidad Nacional

Nombre del entrevistador: Rocio Carrefio

https://drive.google.com/file/d/11YmdHZbwvOE4KgB9hoPrkMY CznyY92ZM/view?usp=driv



https://drive.google.com/file/d/1IRn5ydWuG_yXULGBWDhkwf1HJ3ZWnsNT/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1IRn5ydWuG_yXULGBWDhkwf1HJ3ZWnsNT/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1IYmdHZbwvOE4KgB9hoPrkMYCznyY92ZM/view?usp=drivesdk
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Nota: Elaboracion Propia

Tabla 3 Entrevista 3

Entrevista 3

Especialista Externo

Lugar y fecha:

Bogotd, 27 marzo 2024, via plataforma Meet.

Nombre del entrevistado:

Shirley Acosta

Cargo:

Microbiologa, Magister Microbiologia
Coordinadora de Asesoria Cientifica de

Velez Lab

Nombre del entrevistador:

Rocio Carrefio

https://drive.google.com/drive/folders/1LIfIKrUOQOZXLRIcUr3JvOMYO6KATbmD8WE

° 0%
o’o' VELEZ - LAB

.'. SERVICIO POR EXCELENCIA

Nota: Elaboracion Propia



https://drive.google.com/file/d/1IYmdHZbwvOE4KgB9hoPrkMYCznyY92ZM/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/drive/folders/1IfIKrUQZXLRIcUr3JvOMYO6kATbmD8WE
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6.3.3.3. Investigacion documental y organizacional. Mediante el uso del analisis DOFA,
Vélez Lab se puede identificar areas criticas para mejorar, aprovechar oportunidades de
crecimiento, capitalizar sus fortalezas y mitigar las amenazas en el mercado de dispositivos
médicos comparado con la competencia, esto le permite a la empresa desarrollar estrategias mas
informadas y efectivas para mantener y mejorar su posicion competitiva en la industria. Ademas,
el analisis DOFA proporciona un marco de referencia para evaluar los resultados del
benchmarking y tomar decisiones informadas sobre como aplicar las mejores practicas
identificadas para lograr el éxito empresarial.

En el proceso de llevar a cabo la investigacion documental y organizativa con el analisis
DOFA, comenzamos por sumergirnos en la informacion disponible, informes internos de la
organizacion, datos financieros, analisis de mercado y cualquier otra fuente relevante que pudiera
arrojar luz sobre la situacion actual, con este ejercicio meticuloso nos permitié comprender a
fondo las operaciones internas, identificando fortalezas como un talentoso equipo humano y una
solida infraestructura tecnoldgica, asi como debilidades como procesos operativos ineficientes y
una dependencia excesiva de ciertos proveedores. Después de tener una vision clara de la
situacién interna, nos lanzamos al mundo exterior, se exploraron tendencias del mercado,
cambios regulatorios, innovaciones tecnoldgicas y otros factores externos que podrian influir en
el desempefio de la organizacion, con el andlisis externo revel6 oportunidades emocionantes,
como la creciente demanda de productos similares a los que ofrece la organizacion, asi como
amenazas potenciales, como la competencia agresiva de nuevos actores en el mercado.

Con todos estos datos en mano se sintetizaron y clasificaron en categorias DOFA,

permitiendo visualizar claramente las areas en las que la organizacion destacaba y aquellas en las
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que necesitaba mejorar, luego, junto con el equipo directivo, desarrollamos estrategias concretas
para capitalizar las fortalezas, aprovechar las oportunidades, mitigar las debilidades y enfrentar
las amenazas, estas estrategias abarcan desde la optimizacion de procesos internos hasta la
exploracién de nuevas asociaciones comerciales.

Finalmente, implementamos estas estrategias con determinacion, manteniendo un ojo
vigilante en el entorno en constante cambio. A medida que avanzdbamos, ajustamos nuestras
acciones segun lo requerido, siempre con el objetivo de posicionar a la organizacion de manera
solida y sostenible en el mercado, este proceso de investigacién documental y organizativa con
andlisis DOFA no solo nos proporcion6 una guia clara para la toma de decisiones estratégicas,
sino que también fortalecié nuestra comprension colectiva de la dinamica interna y externa que

moldea nuestro camino hacia el éxito.
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llustracion 3 Analisis DOFA

FORTALEZAS

« Expansién del mercado: ldentificar mercados emergentes
dentro y fuera del pais.
+ Desarrollo de nuevos proyectos: Invertir en investigacion
y desarrollo para diversificar su linea de productos HB&L.
= Colaboraciones estratégicas: Establ
asociaciones con hospitales, clinicas y
distribuidores de dispositivos médicos
establecidos podria mejorar la distribucion de
los dispositivos HB&L y aumentar su visibilidad
en el mercado.

r—[DEBILIDADES

= Limitaciones en la distribucién: Actualmente,
solo tiene presencia en ciertas regiones del pais.

= Dependencia de proveedores: La empresa
depende en gran medida de un proveedor clave
para la fabricacidn de componentes criticos de
sus dispositivos HB&L.

» Baja capacidad de endeudamiento.

= Precio de los dispositivos con respecto a la
competencia.

+ Competencia: La competencia en el mercado
de dispositivos médicos es limitada, con
empresas nacionales e internacionales que
ofrecen productos similares.

+ Regulaciones: Cambios en las regulaciones
gubernamentales (Reformas).

= Riesgos econémicos: Factores econémicos coma la

inflacidn, fluctuaciones en los tipos de cambio y

recesiones podrian afectar la capacidad de los

clientes para adquirir dispositives médicos.

Nota: Elaboracion Propia

6.4 Fase 2: Andlisis de la informacion

Encuesta: La encuesta se aplico a Microbiologos, jefes y coordinadores de laboratorio,
en el momento se tiene 39 de un total de la muestra de 38 encuestas.

Entrevista: Se han realizado 3 entrevistas a personal calificado.

Investigacion documental y organizativa: Realizar un analisis DOFA como parte del
proceso de benchmarking ofrece varias ventajas significativas:

Identificacion precisa de areas criticas: El anélisis DOFA permite identificar de manera
precisa las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa Velez Lab,
proporcionando un marco claro para enfocar el procesos del mercado en areas que tienen el

mayor potencial de impacto en el rendimiento y la competitividad de la organizacion.
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Enfoque estratégico: Al combinar el analisis DOFA con el benchmarking, la empresa
puede adoptar un enfoque estratégico para la mejora del rendimiento en el area de marketing, ya
que el analisis DOFA proporciona una comprension profunda de los factores internos y externos
que afectan a la organizacion, lo que permite desarrollar estrategias especificas y personalizadas
para abordar los desafios y aprovechar las oportunidades identificadas.

Comparaciones mas efectivas: El analisis DOFA ayuda a definir claramente las areas
clave que deben compararse con los competidores durante el estudio de la competencia,
facilitando la seleccion de empresas de referencia adecuadas y garantiza que la comparacion se
centre en los aspectos mas relevantes para la estrategia y los objetivos de la organizacion.

Priorizacion de acciones: Al comprender las fortalezas y debilidades internas, asi como
las oportunidades y amenazas externas, el analisis DOFA proporciona una base solida para
priorizar las acciones y asignar recursos de manera mas efectiva, esto ayuda a garantizar que la
organizacion se enfoque en las areas que tienen el mayor potencial de mejora y retorno de la
inversion.

El analisis DOFA en el contexto de la competencia promueve la mejora continua al
proporcionar una retroalimentacion estructurada sobre el desempefio de la empresa en
comparacion con sus competidores y las mejores practicas de la industria, permitiendo que la
empresa pueda identificar areas para ajustes y refinamientos constantes en las estrategias y

operaciones.
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7. Resultados
7.1 Analisis e interpretacion de los resultados
7.1.1 Encuestas

llustracién 4 Pregunta 1

gIrabaja actualmente en un laboratorio elinice que realice pruebas de

microbiologia ?
92, 3%
7.7
RESPUESTA PARTICIPACION  RESPUESTAS
1,7% 36
Sl 92,3% 3

39 Encuestas

Nota: Elaboracion Propia

El resultado de la encuesta muestra que el 92.3% de los encuestados trabaja en un
laboratorio clinico que realiza pruebas de microbiologia, mientras que solo el 7.7% no lo hace.
Esto indica que la mayoria de los encuestados tienen experiencia directa y continua en pruebas
de laboratorio, lo cual nos proyecta un alto nivel de especializacion y conocimiento en el area'y
que este conocimiento es beneficioso para el resultado de la investigacion. Adicionalmente, estas

personas encuestadas estan directamente relacionadas con dispositivos médicos, su manejo,
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nuestra competencia, los usuarios y demas factores que seran Utiles en la recoleccion de
informacion de esta encuesta en las preguntas y conclusiones siguientes.

llustracién 5 Pregunta 2

iCon que frecuencia se desempena en el area de microbiologia en su

laboratorio clinico?
56,4%
35,9%
RESPUESTA PARTICIPACION |RESPUESTAS
7.7% 3
OCASIONALMENTE 35,9% 14
REGULARMENTE 56,4% 22

39 Encuestas

Nota: Elaboracion Propia

Segun el resultado de la encuesta podemos evidenciar que el 56, 4% de las personas que
dieron respuesta a la encuesta, se desempefian en el rea de microbiologia “Regularmente”,
mientras el 35,9% lo hacen “Ocasionalmente” y solo el 7,7% de las personas “Nunca” se han
desempefiado en el area de microbiologia; sin embargo, es importante aclarar que todas las
personas encuestadas tiene relacion con el area de microbiologia en laboratorios clinicos, de
manera directa o indirecta, lo que hace que el conocimiento de las personas sea especifico en esta

area, generando un gran aporte a esta investigacion.
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llustracién 6 Pregunta 3

¢Que tipo de soluciones para recuento bacteriano de urccultive tiene actualmente
en su laboraterio clinice?

54,0%
17,0%
10,0%
1 6,0%
-

RESPUESTA PARTICIPACION | RESPUESTAS
MO TENGD 2,0% 1
6,0%) 5

SISTEMA AUTOMATIZADO DE INOCULACION DE
AGAR DE PLATO 10,0% 3
12,0%)| 6
BACTERURITEST 17,0% a
ASA CALIBRADA 54.,0% 28

39Encuestas 52 Respuestas

Nota: Elaboracion Propia

Se puede observar que un alto porcentaje 54,0% de los encuestados trabajan en
laboratorios clinicos que utilizan el tipo de recuento bacteriano para urocultivo “Asa Calibrada”,
esto indica que es el mas comun en el sector, por otro lado, un 17 % utilizan el Bacteriuritest, el
12% cuentan con la Nefelometria Laser, un 10 % utilizan el Sistema automatizado de
inoculacion de plato, el Urotubo esta representado por el 6% de personas que lo utilizan y tan
solo el 2% no tienen. Segun estos resultados podemos evidenciar que aunque hay varias
posibilidades de tipos de recuento bacteriano para urocultivo, la mayoria con un 94,9% utilizan

dos de ellos, centralizando el mercado en estos dos tipos de recuentos bacterianos.
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llustracién 7 Pregunta 4

Que condiciones considera al elegir un proveedor de soluciones para el
recuento bacteriano en el area de microbiologia

212% 15% 15% 11% 11% 10% 8% &%

RESPUESTA PARTICIPACION |RESPUESTAS
8,0% 12

8,0% 13

10,0% 15

SERVICIOM POSTVENTA | 11,0% 17
OPORTUNIDAD EN LA ENTREGA . 11,0% 18
TIEMPO DE ENTREGA 15,0% 24
15_0% 24

22,0% 34

39 Encuestas 157 Respuestas

Nota: Elaboracién Propia

Los resultados de la encuesta destaca los factores importantes en la eleccion del
proveedor de soluciones para el recuento bacteriano, de lo cual resalta en una gran parte la
calidad del producto con un 22,2%, seguido por precio y tiempo de entrega de resultados con una
participacion del 15% cada uno, después podemos encontrar la importancia en la oportunidad de
entrega de los resultados con un 11%, se evidencia a si mismo para los laboratorios clinicos la
relevancia del servicio post-venta con un 11%, por otro lado, un 10% de los encuestados
prefieren que sea una marca reconocida, el 8% tienen en cuenta las recomendaciones de algin
colega que les indique qué proveedor elegir para el recuento bacteriano y por ultimo con un

porcentaje de 8% consideran un valor agregado en la atencion del cliente. Teniendo en cuenta los
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resultados podemos evidenciar que los encuestados consideran los diferentes factores que se
propusieron, a la hora de escoger quién sera su proveedor para el recuento bacteriano.

llustracién 8 Pregunta 5

;Que aspectos le gustaria mejorar o anadir en las actuales soluciones para el
recuento bacteriano para urocultivo que utiliza actualmente en su
laboratorio clinico?

Fa ]
RESPUESTA |FnRTIG IPACION |RESPUESTAS
Mo Tengo 2% 1
Ninguna 2% |
Estandarizacion de los procesos del area 27% 17
34% 21
35% 22

39Encuestas 2 Respuestas

Nota: Elaboracion Propia

Segun los resultados obtenidos de la encuesta podemos evidenciar los aspectos a mejorar
o afadir al actual proveedor de soluciones de recuento bacteriano para urocultivo, con un 35%
les gustaria mejorar la oportunidad en la entrega de resultados, lo que ayudaria a dar respuesta en
mayor brevedad a los pacientes para un diagndéstico oportuno, por otra parte, el 34% prefiere que
el resultado sea efectivo y asi poder garantizar la calidad y fiabilidad de los resultados, la

estandarizacién de los procesos tiene una participacion del 27% en donde los encuestados creen
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que es un aspecto importante que se debe mejorar y por ultimo el 2% no tienen aspectos a
mejorar o afadir al actual proveedor, lo que significa que solo el 2% esté satisfecho con el
proveedor de soluciones de recuento bacteriano con el que cuentan actualmente.

llustracién 9 Pregunta 6

¢Ha experimentado algin inconveniente en el manejo de las actuales
soluciones para el recuento bacteriano en microbiologia en su laboratorio

clinico?

i

0% 16% 16% 13% 11% 10% 3%
RESPUESTA PARTICIPACIOMN RESPUESTAS
3.0% 2
10,0% 6
Pocas habilidades en el manejo del dgrea de m 11,00 7
Desinformacion sobre el antibiegrama v su repi 13, 0% 2]
Desconocimiento de resistencia Bacteriana. 16,0% 10
16,0% 10
30,0% ig

39 Encuestas 61 Respuestas

Nota: Elaboracion Propia

Los resultados indican que los laboratorios clinicos enfrentan varios desafios
relacionados con la falta de actualizacion, habilidades y conocimiento en microbiologia, asi
como problemas de desinformacion sobre la resistencia a los antimicrobianos y el antibiograma.
Estos inconvenientes sugieren la necesidad de mejorar la capacitacién, el posconsumo y el
acompafiamiento continuo de las empresas comercializadoras de dispositivos médicos.

El inconveniente mas comun sefialado por los encuestados es la desactualizacion de los



79

@8 UNIVERSIDAD - ECCI

principales procedimientos de microbiologia, con un 30% de respuestas. Esto sugiere una falta
de capacitacion y acompafiamiento de las empresas del sector. En general, estos inconvenientes
van ligados a la interaccidn continua, actualizacion y comunicacion de procedimientos y
tecnologias asociadas al avance de la industria en general.

lustracion 10 Pregunta 7

¢Queé tan satisfecho se siente con el soporte que recibe de sus proveedores?

RESPUESTA PARTICIPACION |RESPUESTAS
MUY SATISFECHO 12,8% 5
23,1% 9
64,1% 25
MADA SATISFECHO 0,0% 0

39 Encuestas

Nota: Elaboracién Propia

Los resultados reflejan en su mayoria una satisfaccion entre los encuestados con el
soporte recibido de sus proveedores, pero, aungue es mayoritario, su participacion, que es del
64,1% aun deja una brecha muy grande de oportunidad para el relacionamiento y soporte en la
proveeduria. Por otro lado, el 12, 8% de la encuesta se encuentra muy satisfecha, y esta es una

poblacién que nos traera informacion critica y relevante de la competencia en cuanto uso y
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eficiencias de productos y servicio. Pasando a los extremos de la poblacion predomina més la
insatisfaccion que la satisfaccion plena, casi en un doble, lo cual nos indica que tenemos una
oportunidad como proveedor de ayudar a clinicas, hospitales, médicos, profesionales, pacientes y
otros a mejorar eficiencias, eficacia, servicio, capacitacion y muchas méas areas de soporte que
Vélez Lab tiene para brindar a sus clientes.

lustracion 11 Pregunta 8

¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una solucién para recuento bacteriano
en el area de microbiologia que ofrezcan mayor precision y resultados mas

rapidos?
15,4%
RESPUESTA PARTICIPACION  |RESPUESTAS
$5.000-$7.000 15,4% 6
$12.001-$15.000 20,5%) 8
25,6% 10
38,5% 15

39 Encuestas

Nota: Elaboracion Propia

Los resultados muestran que la mayoria de los encuestados estan dispuestos a pagar los
precios medios del mercado, no se van a los extremos, ni el mas economico, pero tampoco el
mas costoso. Sin embargo, hay una clara minoria que ve determinante el precio, aunque es

solamente el 15.4% de la encuesta. Esto nos deja con un amplio campo de accién donde
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podemos desarrollar el valor agregado de costo-beneficio, eficiencia o eficacia que tiene Velez
Lab. EI 45 % de la encuesta pagarian los valores mas altos, y esto nos muestra que buscan otras
cualidades o beneficios asociados al precio. Esto nos deja ver la viabilidad de una tendencia
donde se destaca la oportunidad de ingreso.

lustracion 12 Pregunta 9

£Qué tan impeortante es para usted la competitividad (Agilidad v estandarizacién en
los procesos, optimizacion de tiempo de los profesionales, Oportunidad en la
entrega resultados) en el drea de microbiologia en su laboratorio clinico?

RESPUESTA PARTICIPACION |RESPUESTAS
154% 6
84,6% 33
POCO IMPORTANTE | 0,0% 0
MADA IMPORTANTE 0,0% 0

39 Encuestas

Nota: Elaboracion Propia

Teniendo en cuenta los resultados de la encuesta se refleja la importancia de la
competitividad en cada uno de los laboratorios, teniendo en cuenta la agilidad y estandarizacién
en los procesos, optimizacién del tiempo de los profesionales y la oportunidad en la entrega de
resultados, para lo cual el 84,6% consideran “Muy importante” estos aspectos y el 15,4% de los

encuestados indican que es “Importante”, es decir que para todas estas personas encuestadas, se
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refleja la importancia que tiene frente a la competitividad en su &rea de microbiologia, ya que
esto con lleva a la eficiencia y eficacia en la prestacion del servicio a los clientes y/o usuarios,
reflejando altos estandares en atencion y compromiso en la prestacion de los servicios.

llustracién 13 Pregunta 10

¢ Estaria interesado en participar en pruebas piloto de nuevos dispositivos
meédicos para microbiologia antes de su lanzamiento al mercado?

[~

RESPUESTA PARTICIPACION |RESPUESTAS
12 8% ]
87.2% 34

39 Encuestas

Nota: Elaboracion Propia

Los resultados predominan con el interés en participar en pruebas piloto de nuevos
dispositivos médicos para microbiologia como proyecto de innovacién del sector. Este es una
ruta positiva para los desarrolladores y comercializadores de dispositivos y tecnologia médica, ya
que intuye que los laboratorios y sus instalaciones principales estan dispuestos a probar y
evaluarlas las caracteristicas de nuevos o actuales dispositivos médicos y sus tecnologias para

certificar y aprobar los beneficios, cambios y eficiencias de los productos, resultados e impacto
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social.

El 87.2% de los encuestados estan dispuestos a probar nuevos dispositivos médicos y una
minoria que es el 12,8% no estan abiertos al recurso de nuevas tendencias.
7.1.2. Entrevistas

Tabla 4 Entrevistas

Entrevista 1 Especialista interno

Lugar y fecha: Bogota, 20 marzo 2024, via plataforma Meet.
Nombre del entrevistado: Alvaro Velez Osorio

Cargo: Director general Velez lab.

Nombre del entrevistador: Rocio Carrefio

https://drive.google.com/file/d/11RN5ydWuG yXULGBWDhkwf1HJ3ZWnsNT/view?usp=dri

vesdk
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Dr. Alvaro Vélez.
El trae el dispositivo alrededor del afio 2000, porque vio que traia muchos beneficios al

paciente, al médico por obtener resultados positivo 0 negativo en 4 horas para los urocultivos.


https://drive.google.com/file/d/1IRn5ydWuG_yXULGBWDhkwf1HJ3ZWnsNT/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1IRn5ydWuG_yXULGBWDhkwf1HJ3ZWnsNT/view?usp=drivesdk
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El Dr. Vélez, opina que “todos los Hospitales, clinicas y laboratorios del pais deberian

tener un HB&L, por los beneficios tan positivos para toda la comunidad”, €l estd convencido que

mejora la calidad de los resultados y disminuye los desechos.

A la pregunta, ¢qué le diria a los profesionales que estan pensando en cambiar el método

tradicional al HB&L?, ¢l responde “Si cada laboratorio hace un analisis concienzudo de todos

los componentes que tiene que utilizar, de todos los tiempos que tiene que gastar, de la demora

de entrega de resultados si utiliza el método estandar, se van a dar cuenta del ahorro econémico,

el ahorro en tiempo y sobre todo, el beneficio para el paciente de poder salir rapido de un

hospital después de que en 4 horas le digan si esta negativo su urocultivo, y también obviamente

eso le conviene mucho al médico para poder evacuar pacientes de manera rapida y también lo

mas importante es evitar el uso inadecuado de antibidticos”

Entrevista 2

Especialista Externo

Lugar y fecha:

Bogotd, 27 marzo 2024, via plataforma Meet.

Nombre del entrevistado:

Shirley Acosta

Cargo:

Microbiologa, Magister Microbiologia
Coordinadora de Asesoria Cientifica de

Velez Lab

Nombre del entrevistador:

Rocio Carrefio

https://drive.google.com/drive/folders/1IfIKrUOZXLRIcUr3JvOMYO6KATbmD8SWE



https://drive.google.com/drive/folders/1IfIKrUQZXLRIcUr3JvOMYO6kATbmD8WE
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* o SERVICIO POR EXCELENCIA

Shirley Acosta:

Conoce el dispositivo hace 15 afios, cuando era Coordinadora de Microbiologia en la
Fundacion Cardio infantil, en la cual tuvo que evaluar la tecnologia.

En ese momento, como usuaria evalud el Costo-Beneficio, en las que se enfocd en las
ventajas sobre el paciente, entre las que resalta la oportunidad en los resultados, disminucion de
dias de hospitalizacion, evitar consumo de antibidticos innecesarios, y para el laboratorio el
impacto en los gastos en el laboratorio, por disminuir el tiempo de lectura, pues en el laboratorio
el 70% de los urocultivos son negativos y se reportan en 4 horas, lo que impacta el
aprovechamiento de ese tiempo en la operacion del area.

La Dra. Shirley afirma que en comparacion con el método tradicional de Asa Calibrada,
el HB&L facilita el almacenamiento, pues los viales son méas pequefio y se mantienen a
temperatura ambiente, no existe contaminacién, pues estdn completamente sellados, se
estandarizan procesos dentro del area de microbiologia y la trazabilidad de los resultados al
quedar guardados en el software del dispositivo, ya que con el método tradicional, se descartan
las cajas y no se le toman ni siquiera fotografias para revisar posteriormente.

Ella aconseja a los laboratorios evaluar los espacios que economizan en las incubadoras y
en las neveras, adicional el consumo de energia que puede ser significativo; se disminuyen los
residuos en méas de un 70%, y en el paciente los costos que puede ahorrar en dias de

hospitalizacion y ahorro en dosis de antibidticos innecesarios.



B8 UNIVERSIDAD - ECCI

86

En resumen, la Dra. recomienda ampliamente el uso del dispositivo HB&L, pues el

impacto en el paciente, en el laboratorio, en la IPS, en las EPS, con la disminucion de dosis de

antibiotico innecesarias, es positivo desde cualquier punto de vista.

Entrevista 3

Especialista Externo

Lugar y fecha:

Bogota, 21 marzo 2024, via plataforma Meet.

Nombre del entrevistado:

Catalina Serrano Villa

Cargo:

Microbiologa, Magister Microbiologia

Universidad Nacional

Nombre del entrevistador:

Rocio Carrefio

https://drive.google.com/file/d/11YmdHZbwvOE4KgB9hoPrkMY CznyY92ZM/view?usp=driv

esdk
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... SERVICIO POR EXCELENCIA

Catalina Serrano:

Conoce el dispositivo hace 8 afos, el cual uso inicialmente con Urocultivos y

posteriormente con las Carbapenemasas en frotis rectal.

Antes de conocer el HB&L, usaba el método del Asa calibrada en cromo agar o0 en

biplaca con agar Sangre y MaConkey.



https://drive.google.com/file/d/1IYmdHZbwvOE4KgB9hoPrkMYCznyY92ZM/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1IYmdHZbwvOE4KgB9hoPrkMYCznyY92ZM/view?usp=drivesdk
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Los principales beneficios que la Dra. Catalina ve en el dispositivo es el tiempo, pues
pasas de reportar un urocultivo negativo que normalmente se reporta en 2 dias, a reportar en 4
horas y en el caso de los positivos que pueden ser reportados de 4 a 5 dias, a reportarse de 24 a
48 horas.

El espacio es otro beneficio que ella resalta, las muestras se pueden descartar mas
rapidamente y disminuye notoriamente el espacio que usan las cajas tradicionales.

El tiempo utilizado por los profesionales en el procedimiento tradicional es importante,
afirma la Dra. Catalina.

Con respecto a los médicos, es importante que se establezca una buena interaccién con el
laboratorio, ya que algunos de ellos se sorprenden al ver el resultado tan rapido y creen que son
errores del laboratorio.

Esta metodologia supera el método convencional del asa calibrada por bioseguridad,
optimizacion de tiempos, reportes mas especificos porque no estan sujetos al operario del area.
7.2 Discusién

En primer lugar, es importante analizar el mercado colombiano de dispositivos médicos y
servicios de salud para laboratorio clinico y en particular el &rea de Microbiologia.

Para el Sector de dispositivos médicos, MacNeill et al., (2020), en su texto Transforming
The Medical Device Industry: Road Map To A Circular Economy, menciona las barreras del
mercado de los dispositivos médicos, como las percepciones sobre la prevencion de infecciones,
los comportamientos de los consumidores y las estructuras regulatorias, items importantes a
tener en cuenta en los estudios de mercado a realizar en el sector.

Lo mencionado por PricewaterhouseCoopers Colombia (2023) en el Plan de negocio para

el sector de dispositivos medicos en Colombia, proyecta que en el Pais el mercado de
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dispositivos médicos crecerd (5,7%) para el 2030, hace evidente que la participacion en el sector
es altamente prometedora, por lo que es importante y necesario identificar a la competencia, los
principales actores del mercado, Targeting marketing, las tendencias del sector y las necesidades
de los clientes potenciales, para comprender mejor el entorno en el que operay a identificar
oportunidades y desafios, direccionados al Dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 hora) y al rea de
microbiologia.

Otro aspecto importante a considerar en la propuesta de plan de marketing es la
definicion de la propuesta de valor de HB&L (urocultivo en 4 horas) teniendo en cuenta que “La
infeccion de vias urinarias (IVU) es una enfermedad con una alta incidencia”(Lombo Moreno et
al., 2023) el cual impacta directamente a la salud publica a nivel mundial como se menciona en
“Resistencia Antimicrobiana en Pacientes Adultos Ingresados a la Unidad de Cuidados
Intensivos"”, realizada por Universidad de San Carlos de Guatemala, como tesis de investigacion
de ciencias médicas, hace enfasis en comprender e interiorizar que la resistencia antimicrobiana
como problema global de salud publica, Chan, 2021.

” Se espera que para el 2050 si los niveles de resistencia incrementan en un 40%, sera la
causa de 10 millones de muertes anuales, de las cuales 700 000 sucederian en América y Europa
siendo la parte mas afectada Asia y Africa”.

En donde claramente Colombia esta dentro de la poblacién afectada y esto por la mala
administracion de dosis de Antibidticos a pacientes que tiene sospecha de infecciones urinarias,
por ello sera importante realizarse las siguientes preguntas ¢ Qué hace que HB&L (urocultivos en
4 horas) sea Unico y atractivo para los servicios de salud en Colombia?, respuesta que se podra
enfocar en la oportunidad en la entrega de resultados positivos o negativos para Urocultivos, en

el caso de los negativos acortando considerablemente el tiempo de cama teniendo en cuenta “El
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costo de un dia de hospitalizacion en Colombia en 2023 puede variar entre 304.583 pesos y
2.440.909 pesos”(Comfama, n.d.), el cual impacta positivamente el costo beneficio a las IPS,
Pdlizas de Salud, EPS entre otras, y en el caso de los positivos, aplicando las dosis necesarias a
los pacientes que realmente lo necesiten, es fundamental comunicar de manera clara y persuasiva
los beneficios y ventajas competitivas de HB&L para diferenciarse de la competencia y captar la
atencion de los clientes.

Realizado el anlisis del mercado, es fundamental definir algunos puntos clave
para orientar el plan de marketing:

El pablico objetivo de HB&L en Colombia, el cual esta identificado segun las
encuestas, en hospitales, clinicas y laboratorios con un volumen de mas o menos 600 urocultivos
al mes, que deseen ser oportunos en la entrega de resultados a sus pacientes, esto para que el
costo este dentro de los valores mencionados en la mayoria de los encuestados que es de $ 7.001
a $12.000 (para Comodatos) o cualquier hospital, clinica y laboratorio que esté en la disposicion
de comprar el dispositivo, asi no cuente con el volumen mencionado de urocultivos, que den
prioridad a la seguridad del paciente al ser oportunos en la entrega de los resultados de
urocultivos, sumado a la administracion de antibidticos a pacientes que realmente estén cursando
una infeccion urinaria.

Importante apuntar al targeting especifico de Médicos Urgencidlogos, Urélogos,
Ginecologos, Pediatras, Intensivistas, Infectologos, es importante ampliar el rango de marketing
dirigido a estos profesionales, para que analicen los beneficios especificos segun su profesion,
entre los que podemos mencionar:

o Mejorar la calidad y eficiencia de la atencion medica para el beneficio de los pacientes.



= 90

UNIVERSIDAD - ECCI

o Larapidez en la obtencion de resultados y en el inicio del tratamiento puede mejorar la
experiencia del paciente, ya que se reduce la incertidumbre y la ansiedad asociadas con la espera
de diagnosticos y tratamientos.

o Al obtener resultados de pruebas diagndsticas como el urocultivo en tan solo 4 horas,
los médicos pueden tomar decisiones mas rapidas sobre el tratamiento de los pacientes. Esto
puede acortar la estancia hospitalaria, reducir costos y minimizar el riesgo de complicaciones
asociadas con una hospitalizacion prolongada.

Basados en la informacion, sera clave para disefiar estrategias de marketing
efectivas y llegar de manera precisa a clientes potenciales.

Ademas, en el plan de marketing se deben establecer los objetivos y metas que HB&L
desea alcanzar en el mercado colombiano. Estos objetivos deben ser especificos, medibles,
alcanzables, relevantes y estar definidos en un marco temporal. Algunos ejemplos de objetivos
podrian ser aumentar la cuota de mercado de la empresa, mejorar el reconocimiento de la marca
o0 incrementar el nimero de clientes.

La propuesta de plan de marketing también debe incluir las estrategias y tacticas que
HB&L utilizara para alcanzar sus objetivos. Esto puede implicar el desarrollo de camparias
publicitarias, la participacidn en eventos del sector de la salud, la creacion de alianzas
estratégicas con otros actores del mercado, entre otras acciones. Es importante que estas
estrategias estén alineadas con los objetivos de la empresa y sean coherentes con su propuesta de
valor.

Finalmente, en el plan de marketing se debe contemplar un sistema de seguimiento y
control para evaluar el desempefio de las estrategias implementadas y realizar ajustes si es

necesario. Es fundamental medir el impacto de las acciones de marketing de HB&L en el
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mercado colombiano y asegurarse de que se esté avanzando hacia el logro de los objetivos
establecidos.

En resumen, el trabajo de propuesta de plan de marketing para HB&L en Colombia es un
proceso complejo que requiere un analisis detallado del mercado, la definicion del pablico
objetivo, la comunicacion de la propuesta de valor, el establecimiento de objetivos claros, la
implementacién de estrategias efectivas y el seguimiento constante de los resultados. Con un
plan de marketing bien disefiado y ejecutado, HB&L podré fortalecer su presencia en el mercado
colombiano y alcanzar el éxito en la promocion de sus servicios de urocultivos.

En el analisis critico de la investigacion “Implementacion de las Estrategias de Mercadeo
en Salud en Colombia" realizada por Zamora Torres et al. (2023), es fundamental destacar la
adaptacion y evolucion de las estrategias de marketing en el sector salud, subrayando su impacto
no solo en la eficiencia y expansién de los modelos de negocio sino también en la integracion de
objetivos sociales, este estudio profundiza en la significativa transformacion que ha
experimentado el marketing en respuesta a los desafios tecnolégicos y las exigencias de un
entorno cambiante en el sector salud.

Una de las contribuciones més valiosas de este estudio es su andlisis sobre como el
marketing en salud ha logrado superar una visién puramente comercial para abrazar una que
considera los imperativos sociales, que son especialmente criticos en este sector. Sin embargo, al
abordar esta nueva orientacion, el estudio podria explorar més en profundidad las implicaciones
éticas que conllevan tales estrategias. Tomando como referencia esta investigacion, observamos
que el dispositivo HB&L con la estrategia de marketing no solo debe ser eficaz desde el punto de
vista comercial, sino que debe manejar con cuidado las expectativas y necesidades del paciente,

evitando la mercantilizacion de la salud.
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Ademas, aunque el estudio reconoce la importancia de la tecnologia en la evolucion del
marketing en el sector de la salud, seria enriquecedor ampliar esta discusion para entender mejor
cémo las herramientas digitales y los datos masivos estan redefiniendo las interacciones con los
pacientes y la personalizacion de los tratamientos, la integracion de tecnologias como la
inteligencia artificial podria transformar ain més las estrategias de marketing, haciendo que estas
sean mas predictivas y personalizadas.

Otro aspecto a considerar es el impacto de estas estrategias en diferentes regiones de
Colombia, dado que Vélez Lab cuenta con varias sucursales a nivel nacional, permitiendo que el
acceso Y la calidad de los servicios puedan variar significativamente, seria pertinente examinar
cémo las estrategias de marketing se adaptan o responden a estas diferencias, esto no solo
ayudaria a asegurar que las campafias sean efectivas, sino que también promoveran una equidad
en el acceso a los servicios proporcionados por cada entidad.

Considerando el documento de Zamora Torres et al. (2023) proporciona una base solida
para entender los desarrollos actuales y futuros en el marketing de salud en Colombia, pero
también plantea la necesidad de una vigilancia continua sobre la implementacion y resultados de
estas estrategias para garantizar que cumplen con sus promesas de progreso sostenible y atencion
centrada en el paciente, estos estudios futuros podrian beneficiarse de un enfoque longitudinal
que evalle el impacto real de las estrategias de marketing a lo largo del tiempo, que pueden ser
de orientacion a otras empresas que estan en la lucha por conseguir ser competidores en
mercados que generen actualizacion en tecnologias en los servicios de diagndéstico en salud,
proporcionando una perspectiva mas completa sobre su efectividad y ajustes necesarios.

La integracion del dispositivo HB&L de Velez Lab en el marco del estudio de Ruiz

(2023) sobre el "Disefio de Plan Estratégico de Mercadeo para posicionar a la Clinica
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Especializada La Concepcion S.A.S." es un ejemplo destacado de como las tecnologias
avanzadas pueden ser fundamentales en las estrategias de marketing en el sector salud, este caso
ilustra no solo la importancia de incorporar innovaciones tecnoldgicas en la oferta de servicios de
salud, sino también como estas pueden ser utilizadas estratégicamente para mejorar el
posicionamiento de una institucion dentro del mercado.

En este contexto, la adopcién del dispositivo HB&L podria ser una parte crucial del plan
estratégico de marketing disefiado por Ruiz (2023). Utilizar este tipo de tecnologia avanzada
ofrece a la Clinica La Concepcidn la oportunidad de diferenciarse de otras instituciones al
proporcionar servicios que no solo son de alta complejidad, sino también altamente
personalizados y basados en la més reciente tecnologia, esta diferenciacion puede ser
especialmente efectiva en un mercado donde los pacientes estan cada vez mas informados y
buscan tratamientos que ofrezcan tanto innovacion como resultados comprobados.

Ademas, al integrar el dispositivo HB&L en su estructura de servicios, la clinica no solo
puede mejorar la calidad de atencion, sino también fortalecer su imagen de marca como lider en
la incorporacidn de tecnologia de punta en el cuidado de la salud. Esto puede ser un punto clave
en el plan de marketing, pues ayuda a construir una reputacion de vanguardia y compromiso con
la excelencia, aspectos que son altamente valorados por los usuarios de servicios de salud de alta
complejidad.

Por otro lado, el enfoque en el analisis exhaustivo de la situacion interna y externa, como
lo sugiere Ruiz (2023), es crucial para la efectividad del plan de marketing, al entender mejor el
entorno en el que opera la empresa, incluyendo las necesidades especificas de los pacientes y las

tendencias del mercado, la administracion puede utilizar el dispositivo HB&L para responder de
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manera mas efectiva a estos retos, adaptando sus estrategias de marketing para maximizar el
impacto y la eficacia.

Por consiguiente, es esencial que cualquier estrategia de marketing que incluya
tecnologia avanzada como el HB&L también considere los posibles desafios éticos y practicos,
como la proteccion de la privacidad del paciente y el acceso equitativo a la tecnologia, al
equilibrar estos factores, puede no solo mejorar su posicion en el mercado, sino también hacer
una contribucion significativa al mejoramiento de la salud y el bienestar de sus pacientes,
reflejando los valores de responsabilidad social y compromiso con la atencion de alta calidad.

7.3 Propuesta de solucion

Ante los desafios actuales del mercado y la necesidad de fortalecer la posicion
competitiva de la empresa, hemos decidido por medio de la investigacion, implementar un plan
de marketing integral como solucion estratégica, este plan se enfocara en aumentar la visibilidad
de los productos especificamente del dispositivo HB&L, mejorar la comunicacién con los
clientes y potenciar las ventas, incluird una serie de acciones especificas y mejoras en la
experiencia de cliente. Esta iniciativa permitira alcanzar los objetivos comerciales y financieros,
contribuyendo asi al crecimiento sostenido de la empresa en el entorno competitivo actual.

7.3.1. Plan de Marketing

Para el dispositivo HB&L (Urocultivos en 4 horas), se puede proponer el siguiente plan
de marketing enfocado en la costo-efectividad y dirigido a medicos y financieros del sector salud
en Colombia:

La Investigacion de mercado realizada nos da un estudio detallado del mercado de
dispositivos médicos para laboratorio clinico en Colombia en el area de microbiologia,

identificando las necesidades y preferencias de los bacteridélogos en relacién con los urocultivos
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y la rapidez en los resultados, desde el laboratorio clinico es mas claro los beneficios que pueden
Ilegar a tener el HB&L (Urocultivos en 4 Horas) para el paciente y la institucion, pero es
necesario captar la atencién de los responsables de toma de decision de cada institucion para
poder hacer visibles de manera financiera los beneficios del dispositivo.

7.3.1.1 Segmentacion de mercado. El publico objetivo de HB&L (Urocultivos en 4
Horas) en Colombia, el cual esté identificado segun las encuestas, en hospitales, clinicas y
laboratorios con un volumen de més o menos 600 urocultivos al mes, que deseen ser oportunos
en la entrega de resultados a sus pacientes, esto para que el costo esté dentro de los valores
mencionados en la mayoria de los encuestados que es de $ 7.001 a $12.000 (para Comodatos) o
cualquier hospital, clinica y laboratorios que esté en la disposicion de comprar el dispositivo asi
no cuente con el volumen mencionado de urocultivos , y que ademas den prioridad a la seguridad
del paciente con la oportuna entrega de los resultados de urocultivos, sumado a la administracion
de antibidticos a pacientes que realmente estén cursando una infeccién urinaria

7.3.1.2 Posicionamiento del producto. Destacar la ventaja competitiva del dispositivo
HB&L (Urocultivos en 4 Horas) en términos de rapidez en los resultados de los urocultivos y su
costo-efectividad, posicionandolo como la mejor opcion en el mercado colombiano, por lo cual
el dispositivo HB&L (Urocultivos en 4 Horas) sera posicionado como el dispositivo méas
avanzado y confiable para la monitorizacion de Infecciones, ideal para aquellos que desean
tomar control activo en la Lucha mundial contra la Resistencia Antimicrobiana.

El targeting se enfocara principalmente a Médicos Urgenciologos, Urologos,
Ginecologos, Pediatras, Intensivistas, Infectologos, es importante ampliar el rango de marketing
dirigido a estos profesionales, para que analicen los beneficios especificos segun su profesion,

entre los que podemos mencionar:



= 96

UNIVERSIDAD - ECCI

o Mejorar la calidad y eficiencia de la atencién médica para el beneficio de los pacientes.

o Larapidez en la obtencidn de resultados y en el inicio del tratamiento puede mejorar la
experiencia del paciente, ya que se reduce la incertidumbre y la ansiedad asociada con la espera
de diagnosticos y tratamientos.

o Al obtener resultados de pruebas diagndsticas como el urocultivo en tan solo 4 horas,
los médicos pueden tomar decisiones mas rapidas sobre el tratamiento de los pacientes. Esto
puede acortar la estancia hospitalaria, reducir costos y minimizar el riesgo de complicaciones
asociadas con una hospitalizacion prolongada.

Buscando interactuar con los profesionales en eventos como seminarios, congresos, o
visitas personalizadas a los Profesionales referentes en cada especialidad sugerida.

Para esto se debe establecer una investigacion de los eventos a realizar durante el 2024 -
2025, de cada una de las especialidades sugeridas y establecer el cronograma de eventos a asistir,
seleccionando el personal a cargo de cada uno de ellos para dar directrices claras de la
informacidn que debe recolectar (contacto de profesionales, interés en seguridad del paciente,
interés en la lucha contra la resistencia antimicrobiana, entre otros que se estableceran), para
poder abordarlos de manera ordenada en el futuro segun el foco de interés, creando mensajes
claros y persuasivos que resalten los beneficios del dispositivo HB&L, como la reduccién de
tiempos de espera, la optimizacion de recursos y la mejora en la toma de decisiones clinicas.

7.3.1.3 Canales de distribucion. Establecer alianzas estratégicas con distribuidores y
proveedores de equipos médicos en Colombia para garantizar una amplia cobertura y

disponibilidad del producto en todo el pais, se sugiere:
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Identificar socios potenciales: Realizar un anlisis de mercado para identificar
distribuidores y proveedores con experiencia en el sector de la salud en Colombia, que tengan
una amplia red de contactos y una buena reputacion en el mercado.

Establecer alianzas estratégicas: Contactar a los distribuidores y proveedores
identificados y establecer alianzas estratégicas a través de acuerdos comerciales que definan los
términos de la colaboracion, los objetivos de ventas, la logistica de distribucion y el soporte
técnico necesario.

Capacitacion y soporte: Brindar capacitacion especializada a los distribuidores y
proveedores sobre el dispositivo HB&L Urocultivo en 4 horas, su funcionamiento, beneficios y
aplicaciones, para que puedan promocionar y vender el producto de manera efectiva.

Marketing y promocion conjunta: Desarrollar estrategias de marketing y promocion
conjunta con los distribuidores y proveedores aliados para aumentar la visibilidad del producto
en el mercado colombiano, a través de campafias publicitarias, participacion en ferias y eventos
del sector de la salud, y actividades de relaciones publicas.

Seguimiento y evaluacion: Realizar un seguimiento continuo de las ventas, la distribucién
y la satisfaccion de los clientes a traves de los nuevos canales establecidos, para identificar
oportunidades de mejora, ajustar estrategias segun sea necesario y asegurar el cumplimiento de
los objetivos de distribucion.

Al ampliar la distribucion del dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 Horas) en Colombia a
través de nuevas alianzas estratégicas con distribuidores y proveedores, se garantiza una mayor
cobertura y disponibilidad del producto en todo el pais, facilitando su acceso a profesionales de
la salud y pacientes que puedan beneficiarse de sus ventajas en el diagnostico rapido y preciso de

infecciones.
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7.3.1.4 Promocion y publicidad. Utilizar canales de comunicacion efectivos como
conferencias médicas, publicaciones especializadas, redes sociales y correo electronico para
promocionar el dispositivo HB&L y educar a los profesionales de la salud y financieros sobre
sus beneficios.

Conferencias médicas. Organizar y participar en conferencias medicas relevantes donde
se pueda presentar el dispositivo, sus beneficios y casos de estudio que demuestren su eficacia en
la reduccion de tiempos de diagndstico y mejora en la atencion al paciente.

Publicaciones especializadas. Publicar en revistas médicas y publicaciones
especializadas en el campo de la salud que destaquen las ventajas y el impacto econémico y
clinicos que la implementacion de esta tecnologia tiene en el sistema de salud del HB&L
(Urocultivo en 4 Horas) en diferentes tipos de instituciones, respaldados por evidencia cientifica
y testimonios de profesionales de la salud.

Redes sociales. Utilizar plataformas como LinkedIn y Twitter para compartir contenido
relevante, como estudios de caso, infografias, videos explicativos y testimonios de médicos que
han utilizado con éxito el dispositivo, también se pueden promocionar eventos, webinars o
demostraciones en vivo a traves de estas redes.

Correo electrénico. Enviar boletines informativos y actualizaciones periddicas sobre el
dispositivo a una lista de contactos de profesionales de la salud y financieros interesados,
resaltando las ultimas novedades, estudios clinicos y eventos relacionados con el HB&L
(Urocultivo en 4 horas)

Al utilizar estos canales de comunicacion de manera integrada y estratégica, se puede

lograr una promocion efectiva del dispositivo y educar a los profesionales de la salud y



99

B8 UNIVERSIDAD - ECCI

financieros sobre sus beneficios, llegando a un amplio espectro de audiencia y generando interés
en el producto.

Pildoras Informativas. Para promover la importancia de un diagnéstico temprano de
infecciones, se disefiard una campafia de promocion que utilice vallas publicitarias
estratégicamente ubicadas en centros comerciales y/o paraderos de transporte publico, estas
ubicaciones garantizan una alta visibilidad y alcance de la informacion que se quiere presentar,
dirigiéndose a una audiencia amplia y diversa. Siendo el objetivo educar al publico sobre los
beneficios de detectar infecciones a tiempo, lo cual puede prevenir complicaciones graves y

mejorar la calidad de vida.

Las vallas publicitarias destacaran la disponibilidad de tecnologia avanzada para diagnosticos
tempranos en laboratorios seleccionados, se utilizaran mensajes claros y visuales atractivos para
captar la atencidn, incluyendo un Ilamado a la accién que motive a las personas a informarse y
utilizar estos servicios. Adicionalmente las vallas incluiran un cédigo QR y un enlace a una
pagina web con informacion detallada sobre los laboratorios participantes que cuentan con el
dispositivo HB&L (Urocultivos en 4 horas) de Velez Lab y como acceder a los servicios de

diagndstico.

Esta campafia no solo busca aumentar la conciencia sobre la importancia de un diagndéstico
temprano, sino también facilitar el acceso a los servicios necesarios, al listar claramente donde
los clientes pueden realizarse estas pruebas vitales, proporcionamos una solucion préactica y
accesible, alentando a la comunidad a tomar medidas proactivas para cuidar su salud. Con un

enfoque bien planificado y ejecutado, incluyendo una preparacion y lanzamiento coordinados, y
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una duracion de camparia de seis meses con medicion constante de resultados, esperamos

contribuir significativamente a la salud pablica y al bienestar general.

Una campafia de publicidad bien disefiada puede atraer a més clientes a los laboratorios clinicos
para la toma de muestras, aumentando asi la demanda de sus servicios. Al destacar la
importancia de los analisis clinicos y la calidad superior de los laboratorios equipados con
dispositivos médicos de Gltima generacion, mas personas estaran motivadas a utilizar estos
servicios, este incremento en el flujo de pacientes no solo beneficia a los laboratorios, sino que
también eleva la percepcion de la importancia de contar con equipos de alta precision y

tecnologia avanzada.

Al tener aumento en la afluencia de pacientes y la mayor demanda de servicios, los laboratorios
clinicos se pueden ver impulsados a actualizar y ampliar su equipamiento, esto puede conllevar a
un incremento en la adquisicién de dispositivos médicos a Velez Lab, dado a que el HB&L
(Urocultivos en 4 horas) esta disefiado para satisfacer las necesidades de un volumen mayor de
muestras, resultados y analisis de muestras oportunas. Asi, la campafia de publicidad no solo
fomentara la salud y bienestar de la comunidad, sino que también se enfocard en fortalecer la
relacion comercial entre los laboratorios clinicos y Velez Lab, impulsando las ventas de los

dispositivos médicos de la empresa.

7.3.1.5 Capacitacion y soporte tecnico. Ofrecer programas de capacitacion continua y
soporte técnico especializado para los usuarios del dispositivo HB&L, garantizando su correcta
utilizacion y maximizando su eficacia, se pueden seguir los siguientes pasos:

Desarrollo de programas de capacitacion. Disefiar programas de capacitacion que

abarquen desde la instalacion y configuracion inicial del dispositivo hasta su operacion y
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mantenimiento, estos programas pueden incluir sesiones presenciales, webinars, material
educativo en linea y manuales de usuario detallados.

Capacitacion personalizada. Ofrecer capacitacion personalizada a los usuarios, adaptada
a sus necesidades y nivel de experiencia, puede incluir sesiones uno a uno, demostraciones
practicas y simulaciones de casos clinicos para familiarizar a los usuarios con el uso del
dispositivo en situaciones reales.

Soporte técnico especializado. Establecer un equipo de soporte técnico especializado
disponible para responder consultas, resolver problemas técnicos y brindar asistencia en tiempo
real a los usuarios del dispositivo, incluyendo un servicio de atencion al cliente dedicado, lineas
telefonicas de soporte y asistencia remota a través de herramientas digitales.

Evaluacién de la capacitacion. Realizar evaluaciones periddicas para medir la
efectividad de los programas de capacitacion y el nivel de satisfaccion de los usuarios, utilizar
los comentarios y sugerencias recibidos para mejorar continuamente los programas y adaptarlos
a las necesidades cambiantes de los usuarios.

Al ofrecer programas de capacitacion continua y soporte técnico especializado de calidad,
se garantiza que los usuarios del dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 horas) puedan utilizarlo de
manera éptima, maximizando su eficacia y asegurando resultados precisos y confiables en el
diagnostico de infecciones en un tiempo reducido.

7.3.1.6 Evaluacion y seguimiento. Implementar indicadores de desempefio y realizar
evaluaciones periddicas para medir el impacto del plan de marketing y realizar ajustes segun sea
necesario, se sugiere:

Definir indicadores de desempefio. Identificar y establecer indicadores clave de

desempefio (KPIs) que permitan medir el impacto del plan de marketing establecido por la
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empresa, como el nimero de unidades vendidas, la tasa de adopcion por parte de los
profesionales de la salud, la participacion en el mercado, la satisfaccion del cliente, entre otros
que puedan ser relevantes en el proceso.

Recopilar datos. Implementar sistemas para recopilar datos importantes de ventas,
participacion en eventos, interacciones en redes sociales y comentarios de clientes, que permitan
medir el desempefio del plan de marketing en tiempo real.

Realizar evaluaciones periodicas. Programar evaluaciones periddicas, de manera
trimestral, para analizar los datos recopilados y compararlos con los KPIs establecidos, con el fin
de identificar tendencias, areas de oportunidad y posibles desviaciones con respecto a los
objetivos del plan de marketing.

Analizar resultados y tomar decisiones. Analizar los resultados de las evaluaciones
periddicas y tomar decisiones informadas sobre los ajustes necesarios en el plan de marketing,
para realizar cambios en la estrategia de promocion si es necesario, ajustes en el presupuesto de
marketing, enfoque en nuevos segmentos de mercado, entre otros.

Implementar ajustes y mejoras. Llevar a cabo los ajustes identificados y realizar mejoras
en el plan de marketing, basdndose en los resultados de las evaluaciones periddicas, con el
objetivo de optimizar el impacto del plan y maximizar su efectividad.

Al implementar indicadores de desempefio y realizar evaluaciones periddicas del plan de
marketing para el dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 Horas), se garantiza la capacidad de medir
su impacto y realizar ajustes segln sea necesario, para aumentar su eficacia y garantizar que se
cumplan los objetivos de marketing.

Este plan de marketing para el dispositivo HB&L (Urocultivos en 4 horas) se enfoca en la

costo-efectividad y busca llegar de manera efectiva a médicos y financieros del sector salud en
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Colombia, destacando los beneficios Gnicos que ofrece el producto en términos de rapidez y
eficiencia en los resultados de los urocultivos.

A Continuacién, registro detallado de las inversiones por los planes mas especificos (los
valores colocados son cifras hipotéticas usadas solo hacer el ejercicio de la proyeccion para la
presente investigacion):

llustracion 14 Presupuesto plan de mercadeo

“ e Fel?:ll:lge w Respo"zahle Pptc. e

APLICACION DE ENCUESTAS 1-4ul-24| 31-dic-24 Rocio Carrefio B 39 ENCUESTAS APLICADAS
INVESTIGACION |ANALISIS DE DATOS 1-jul-24 31-dic-24 Rocia Carrefio | 230, m- GRAFICAS Y DATOS FINALES
DE MERCADOS [ESTUDIO DE COMPETENCIA 1-ul-24  31-dic-24 Rocio Carrefio | 115.385 INSH693 5 COMPARIAS ESTUDIADAS

SEGMENTACION DEMERCADOS 1-ju-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 346.154 [l DEFINICION GRUPOS
DESARROLLO | CREACION DE IDENTIDAD 1-ul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 346.154 | 103:846 1 1MARCA BANDERA
DE LA MARCA DISENOS 1-jul-24| 31-dic-24 Rocio Carrefio | 346.154 | 68.281) 15 PIEZAS DIGITALES MES

PRESENCIAEN [SE® 1-ul-24  31-dic-24 Rocio Carrefio | 346.154 " 103:846 GOOGLE, CORREOS, CHATS, PATRONES
LINEA SITIO WEB 1-jul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 1.153.846 1230169 CREACION VENTANA CORPORRATIVA HBAL
REDES 1-ul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 346.154 IN103:846 CoNECTIVIDAD
GOOGLE ADDS 1-ul-24  31-dic-24 Rocio Carrefio | 346.154 NMT30RE 15 CAMPANAS MENSUALES
PUBLICIDAD REDES SOCIALES 1-jul-24] 31-dic-24 Rocio Carrefio | 1,730.769 | 865:388| 2500 SEGUIDORES LINKENDLN, FACEBOOK
MEDIOS TRADICIONALES 1-ul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 807.692 [0 242:308 1000 POSTER IMPRES0S
OTROS 1-ul-24  31-dic-24 Rocio Carrefio | 8.346.154 NAA03.846 /4L LAS FIIAS MES E INSTALACION
BLOGS 1-ul-24 31-dic-24 Rocia Carrefio | 115.385 12301 1 BLOG
MARKETING DE VIDEOS 1-ul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 346.154 [RNS46254 30 ViDEOS
CONTENIDOS 'NFOGRAFIAS 1-ul-24  31-dic-24 Rocio Carrefio | 115.385 1 23.07# 20 IMAGENES
PODSCATS 1-ul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 346.154 | 346:154 5 CAPARIAS AUDIO
REDES 1-ul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 807.692 INBOR692 30 HISTORIAS, 30 VIDEOS, 30 IMAGENES

Nota: Elaboracion Propia
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lustracion 15 Presupuesto plan de mercadeo 2

COMUNICADOS DE PRENSA 1-jul-24| 31-dic-24|Rocio Camrefio | 576,923 INGIB8:923 1 COMUNICACION SECTOR
RELACIONES eventos 1-jul-24| 31-dic-24|Rocio Camrefio | 576,923 | 516923 1 EVENTO MENSUAL
PUBLICAS  |ALIANZAS Y PRUEBAS PILOTO 1-jul-24| 31-dic-24 | Rocio Carrefio | 576,923 | 516:923| 1 PRUEBA PILOTE MENSUAL
DONACIONES 1-jul-24| 31-dic-24|Rocio Camrefio | 576,923 I56:923| 1 DONACION DE PRODUCTO MES
HERRAMIENTA | soFwARE 1-ul-24| 31-dic-24|Rocio Camrefio | 807,692 1 164538 £QUIPOS NECESARIOS
SY EQUIPOS DE COMPUTO 1-ul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 807.692 [NN161:538| FQUIPOS NECESARIOS
TECNOLOGIA |PLATAFORMAS DE ANALISIS 1-jul-24 31-dic-24 | Rocio Carrefio | 115.385 B8] EQUIPOS NECESARIOS
EORMACION Y  CERTIFICACIONES 1-jul-24| 31-dic-24|Rocio Camrefio | 115,385 1 415,385 10 EMPLEADOS, 50 CLIENTES
DESARROLLO CAPACITACION TECNICA 1-jul-24| 31-dic-24 | Rocio Camrefio | 576,923 1516923 10 EMPLEADOS, 50 CLIENTES
CAPACITACION COMERCIAL 1-Jul-24  31-dic-24 Rocio Carrefio | 576,923 INNG#6:923| 10 EMPLEADOS, 50 CLIENTES

MEDICION Y
ANALISIS DESARROLLO DE INDICADORES 1-jul-24| 31-dic-24 | Rocio Carrefio | 115.385 f SEGUIMIENTOS CONTROL MES

CHATBOT 1-jul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 115,385 | 115:388| CREACION 1 AREA
SERVIVIO AL CALLCENTER 1-jul-24| 31-dic-24|Rocio Camrefio | 230,769 | 230,769 1 CALL CENTER
CLENTE CRM 1-jul-24| 31-dic-24|Rocio Camrefio | 115,385 S45.388| 1 PERSONA CON BASE AL MES
PLANES FIDELIDAD 1-ul-24 31-dic-24 Rocio Carrefio | 576,923 [ 1576.923 1 PLAN ESTRUCTURADO
SOPORTE TECNICO 1-jul-24| 31-dic-24|Rocio Camrefio | 115,385 I 445:385! CREACION 1 AREA

23.000.002 12.792.308
Nota: Elaboracion Propia
Valores Hipotéticos para el ejercicio.

llustracion 16 Presupuesto plan de mercadeo 3

ITEM INVERSION INICIAL MESES SIGUIENTES
INVESTIGACION DE MERCADOS 923.077 57.693
DESARROLLO DE LAMARCA 692.308 173.077
PRESENCIA EN LINEA 1.846.154 438.461
PUEBLICIDAD 11.230.769 5.384.616
MARKETING DE CONTENIDOS 1.730.770 1.546.154
RELACIOMNES PUELICAS 2.307.692 2.307.692
HERRAMIENTAS Y TECNOLOGIA 1.730.768 346.153
FORMACIONY DESARROLLO 1.269.231 1.269.231
MEDICION Y ANALISIS 115.385 115.385
SERVIVIO AL CLIENTE 1.153.847 1.153.847
23.000.002 12.792.308

Nota: Elaboracion Propia

Valores Hipotéticos para el ejercicio.
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llustracion 17 Grafica presupuesto plan de mercadeo

INVERSION INICIAL VS MESES
W INVERSIOM IMICIAL W MESES SIGUIENTES
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Nota: Elaboracion Propia

Es necesario enumerar los diferentes gastos asociados con la implementacion y ejecucion
del plan de marketing, por ejemplo: investigacion de mercado, desarrollo de marca, publicidad y

promocion, marketing de contenidos, relaciones publicas, herramientas y tecnologia de

marketing, formacion y desarrollo del equipo y control.

Una vez identificado y hallados estos costos, tenemos numéricamente el presupuesto para

implementar el plan de marketing. Se debe controlar y analizar continuamente con el fin de
ajustar, mejorar eficiencias y apostar en nuevos ambitos para buscar el objetivo de este y la
recuperacion de la inversion.
8. Analisis Financiero

Dentro del desarrollo global, interno y cada vez mas dindmico en las empresas, el

marketing juega un papel fundamental en el crecimiento y la sostenibilidad de cualquier
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empresa. Para aumentar la eficacia de las estrategias de marketing es importante contemplar los
planes y estrategias desde una vision financiera que nos permita evaluar resultados, viabilidad,
ajustes, presupuestos, entre otras variables importantes para la ejecucion.

Un plan de marketing debe garantizar el retorno de la inversion, esto lleva implicito una
minuciosa planificacion y gestion de los recursos destinados al plan, buscando la mayor
eficiencia posible.

Adicionalmente, debemos entender y forjar numéricamente como el plan de marketing y
sus estrategias, afectan directamente los resultados financieros y como también con la evaluacién
financiera de datos reales se puede analizar y proyectar presupuestos, objetivos, metas
financieras, camparias y evaluaciones.

Un plan de marketing debe tener analisis financiero, presupuesto de recursos, métricas de
control, estrategias, tacticas, monitoreo y evaluacion continua desde la numérica. Todo esto
basado en recursos humanos, fisicos, de capital y otros.

Antes de desplegar el plan de marketing para el dispositivo HB&L (Urocultivo 4 Horas),
es crucial llevar a cabo un andlisis financiero exhaustivo, este analisis nos permitira evaluar la
viabilidad y rentabilidad de las estrategias de marketing propuestas, asegurando que los recursos
asignados maximicen el retorno de inversion, se detallaran los costos asociados con cada
componente del plan. Asimismo, proyectando los ingresos esperados, basados en las metas de
ventas y penetracion de mercado establecidas, el anlisis financiero sera la piedra angular para
tomar decisiones informadas, asegurando que el lanzamiento y promocion del dispositivo HB&L
(Urocultivo 4 Horas) se realicen sobre una base solida y sostenible, alineada con los objetivos
financieros y estratégicos de la empresa. Por consiguientes para el desarrollo del plan de

Marketing, los recursos que se tiene proyectados son los siguientes:
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Recurso humano: Desempefian un papel crucial, es importante contar con un equipo
capacitado y comprometido para llevar a cabo las estrategias de marketing de manera efectiva. El
personal especializado en marketing digital, publicidad y comunicacion es esencial para
garantizar la implementacion exitosa del plan, orientado por el Personal especializado en el area
de Microbiologia, para la realizacion de Pautas efectivas y para todos los Targeting
mencionados.

Recursos Fisicos: Los recursos fisicos necesarios para ejecutar un plan de Marketing
incluyen equipos de computo, software especializado en analisis de datos y disefio grafico,
espacios de trabajo adecuados para reuniones y colaboracion, asi como material promocional y
de merchandising. Estos recursos fisicos son fundamentales para llevar a cabo las actividades de
marketing de manera eficiente y efectiva.

Recursos Financieros: Los recursos financieros son esenciales para la implementacion
de un plan de Marketing exitoso. Se requiere inversion en publicidad, promocion, desarrollo de
contenido, herramientas de analisis y seguimiento, entre otros. La asignacién adecuada de
presupuesto garantiza la ejecucion de estrategias de marketing de alto impacto y la maximizacion
del retorno de la inversion.

8.1 Beneficios Econdmicos de la Implementacion del Plan de Marketing

La implementacion de un plan de Marketing efectivo puede generar una serie de
beneficios econdmicos significativos, entre los que se destacan:

Un plan de Marketing bien estructurado puede optimizar los procesos internos, reducir
tiempos de respuesta y aumentar la productividad del equipo, lo que se traduce en ahorros de

costos y mayores ingresos.
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La implementacion de estrategias de marketing efectivas puede ayudar a atraer nuevos
clientes, fidelizar a los existentes y diferenciarse de la competencia, lo que contribuye a la
estabilidad y continuidad del negocio

Estas son las necesidades que se deben tener en cuenta para el desarrollo de la propuesta
del plan de marketing en mencion.

El anélisis financiero de este plan de marketing, el cual se desarrollara en Velez Lab nos
guia en la evaluacion de la efectividad y la rentabilidad de las estrategias implementadas.

Los diferentes items evaluados nos permiten diagnosticar como las actividades de
marketing contribuyen al rendimiento financiero de la empresa. Determina si los ingresos
generados por las ventas de HB&L (Urocultivo 4 horas) y sus pruebas son suficientes para cubrir
los costos asociados con el plan de marketing, incluidos los costos directos e indirectos. También
permite identificar el retorno de la inversion (ROI) el cual ayuda a tomar decisiones reales
basadas en elementos cuantitativos y a tener una ruta de trabajo definida donde se garantice los
recursos econémicos para su funcionamiento.

En el &rea o procedimiento de control podemos durante el tiempo de ejecucién tener
métricas definidas para monitorear los avances, resultados y nos ayuda a ajustar los datos
definidos en el inicio.

Este analisis nos permite justificar y demostrar ante la alta direccién y los inversores el
impacto financiero positivo de las actividades de marketing, sus ventajas y cifras para el
desarrollo y cambios venideros dentro de la empresa.

Financieramente, podemos evaluar efectividad, rentabilidad y contribucion al éxito
general del negocio, podemos tomar decisiones informadas, controlar costos, optimizar recursos

y justificar inversiones en marketing para alcanzar los objetivos propuestos de Velez Lab.
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8.2 Razones Principales
A continuacion, se socializa items de operacion, del HB&L (Urocultivo 4 horas)
necesarios para la proyeccion:

llustracion 18 Razones principales

Item Razon Mes SEMESTRE
Pruebas Promedio por dispositivo Comodato 888 5.328
Pruebas Promedio por dispositivo venta 400 2.400
Valar Prueba Comodato 10.000

Valor Prueba Venta 6.000

Costo Prueba 3.000

Dispositivo 128.000.000

Costo Dispositivo 64.000.000

Depreciacion 10 afios

Depreciacion Mes costo 533.333 3.200.000

Nota: Elaboracion Propia

Valores Hipotéticos para el ejercicio

El ingreso de la empresa por parte del dispositivo HB&L (Urocultivo 4 horas) esta
fundamentado por varias aristas, una de ellas es la venta del dispositivo directamente, otra va
asociada a la venta de pruebas operadas por este dispositivo y el tercero al comodato del equipo
donde su manera de monetizacién estd apalancada en la venta de pruebas para su uso.

El dispositivo es importado directamente por Velez Lab a un costo aproximado de $64
millones de pesos que incluyen gastos e impuestos de importacion, su margen de ganancia es
amplio, de un 50% aproximadamente después de tener en cuenta producto, aranceles, transporte,
TRM y demas variables no asociadas a producto fisico (\VValores hipotéticos usados Unicamente
para el ejercicio).

El precio de venta de las pruebas esta catalogado por dos escalas, la primera para

propietarios del dispositivo, donde estos compran la prueba a un valor unitario de $6.000 y la
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segunda a comodatos, donde la prueba puede tener un valor tiene un valor de $10.000 (Valores
hipotéticos usados Unicamente para el ejercicio). En el segundo caso, se tiene un valor adicional
de margen estipulado por la no inversion en el dispositivo por parte del cliente y por el riesgo y
responsabilidad de éste por parte de Velez Lab. Las pruebas son vitales en el ingreso de la
empresa, y estan asociadas a este tipo de dispositivo nicamente, lo cual hace proporcional que a
mayores ventas de comodatos y dispositivos, crezca exponencialmente este ingreso de ventas de
pruebas para Velez Lab.

En el caso de los comodatos Velez lab, asume la depreciacion que tiene el dispositivo que
esta proyectada a llegar a valor 0 en un periodo de 10 afios. Este valor se tiene en cuenta en
costos directos de venta, el cual aumenta los costos de producto y afecta directamente en la
utilidad del ejercicio. Este rubro hace parte de los ejercicios financieros del HB&L (Urocultivo
en 4 Horas), en cuanto a sus costos.

Dentro del detalle financiero obtenido tenemos las cifras principales del primer semestre,
este teniendo en cuenta la numérica asociada solo al HB&L (Urocultivo en 4 Horas), donde
encontramos ingresos, costos, gastos y la utilidad proyectada para generarse al mes de junio del
presente afio. Tenemos 263 millones como utilidad neta, en este caso sin el aporte adicional del
plan de marketing, es una proyeccion de ejecucion tradicional como viene funcionando el

producto en la empresa.
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8.3 Proyecciones

Utilidad bruta

Gastos

Utilidad Neta

lustracion 19 Primer semestre resultados (HB&L)

PRIMER SEMESTRE 2024

S 040,000 RAZON OBSERVACION
Dispositivos S 128.000.000 1|2 EXISTENTES
Comodatos s - ]
Ventas
Pruebas comodato S 426.240.000 42 624
Pruebas Venta s 28.200.000 4200
S  261.024.000
. Diir Dispositivos s 64.000.000 1
Venta Pruebas S 142.272.000 47.424
Marketing s -
Logistica s 11.660.800 2% |5obre venta
C indir Financieros s 5.830.400 1% |5ocbre venta
Mantenimientos s 5.830.400 1% |5ocbre venta
Administracion s 5.830.400 1% |5ocbre venta
Depreciacion |Comodatos s 25,600,000 |120 Meses  |Sobre costo
5
5
G Dir Salarios s 23.321 600 4% |5obre venta
Ctros s 5.830.400 1% |Sobre venta
G Indir Salarios s 23.321 600 4% |5obre venta
Ctros s 5.830.400 1% |Sobre venta
5

Nota: Elaboracion Propia

Valores Hipotéticos para el ejercicio
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El plan de mercadeo en su parte inicial y ejecucion va a estar en pleno desarrollo para el

segundo semestre del 2024. Los factores detallados descritos en el punto 7.3 donde estan todos

los costos del plan de marketing van a ser aplicados en varios rubros generales en esta

proyeccion

En la siguiente grafica esté en color rojo los rubros que aumentan su valor al adicionar el

plan de marketing, entre ellos se encuentran, costos directos como lo es el marketing, gastos

directos e indirectos como lo son salarios, BackOffice, impuestos y otros rubros.
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Adicionalmente, en la proyeccion se observara el impacto del plan en las demas variables y al
final en la utilidad neta del ejercicio de los 6 meses iniciales.

lustracién 20 Segundo semestre proyeccion (HB&L)

SEGUNDC TRIMESTRE .

4

fad
-
%]

Utilidad Neta

Nota: Elaboracién Propia

Valores Hipotéticos para el ejercicio

283.152 853

lHustracion 21 Proyeccion utilidad e ingresos

UTILIDAD NETA PROYECCION

5 863.264.000 RAZON OBSERVACION
Dizspositivos S 128.000.000 1|3 EXISTENTES
Ve Comodatos 5 - 12
Pruebas comodato 5  639.360.000 63.936
Pruebas Venta 5 95.904.000 15.934
5 476.477.050
. Dir Dizpositivos 5 64.000.000 1
Venta Fruebas 5  239.760.000 79.920
Marketing 5 80.769.234
Logistica 5 17.265.280 2% |Sobre venta
. e Financieros 5 2.632.640 1% |5obre venta
Costos indirectos
Mantenimientos 5 8.632.640 1% |Sobre venta
Administracion 5 19.017.255 1% |Sobre venta
Depreciacion |Comodatos 5 38.400.000 10% |Sobre costo
utilidad bruta 5 8
gastos 5 34
G Dir Salarios 5 39.722.868 4% | Sobre venta
Otros 5 15.555.717 1% |Sobre venta
G Indir Salarios 5 39.722.868 4% | Sobre venta
Otros 5 8.632.640 1%|Sobre venta
5

PROYECCION INGRESOS

$265.000.000 $283.152.658 £600.000.000 £ B83.264.000
$ 260,000,000 $800.000.000
§700.000.m0
$275.000.000 $
$600.000. 000
$270,000.000 $263.712.000 $500.000.000
$265.000.000 400,000 000
$300.000. 000
$260.000. 000
$200.000.000
$255.000.000 P
$250.000.000 8-
PRIMER SEMESTRE SEGUNDOSEMESTRE PRIMER SEMESTRE SEGUNDOSEMESTRE

Nota: Elaboracion Propia
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Valores Hipotéticos para el ejercicio

lustracién 22 Proyeccion costos y gastos

PROYECCION COSTOS PROYECCION GASTOS

$500.000.000 £ 476.477.050
S450.000.000
F400.000.000 F100.000.000

$120.000.000
% 103.6:34.082

$350.000.000 $261.024.000
S80.000.000 $58.304.000
$300.000.000
$250.000.000
$ 200.000.000
$40.000.000
$150.000.000

S100.000.000 2000000
¥ 50,000, 000

SE80.000.0mM

PRIMER SEMESTRE SEGUNDOSEMESTRE PRIMER SEMESTRE SEGUNDOSEMESTRE

Nota: Elaboracion Propia

Valores Hipotéticos para el ejercicio

8.4. ROI

Es una métrica importante para comparar la rentabilidad de diferentes inversiones o
proyectos. Un ROI favorable muestra que la inversion generd ganancias, también se utiliza para
evaluar el rendimiento de una inversion en relacién con su costo y para tomar decisiones
tangibles para esta inversion o para futuras de estas.

El ROI (Retorno de la Inversion) es bueno para una empresa dependiendo de variables
como la industria, el tamafio de la compafiia, los objetivos del proyecto y lo esperado por los
propietarios. EI ROI se considera bueno si supera la tasa de retorno esperada por la empresa. En
el caso de Velez Lab, su industria estima que el porcentaje de ROI bueno en una camparia de
marketing puede estar entre el 400% y 600% Yy este sera objetivo de ROI para la empresa Velez

Lab.

Esto lo calculamos tomando la informacion actual y proyectada, tomando ingresos menos

la inversion, sobre inversion por 100.



114

B3 UNIVERSIDAD - ECCI

lustracién 23 ROI proyectado

Nota: Elaboracion Propia

Valores Hipotéticos para el ejercicio

Este cuadro muestra que la inversion ha generado un beneficio o ganancia 6,96 veces
mayor que el costo inicial de la inversion.

Un ROI del 600% es visto como un valor muy alto y normalmente significa que es una
inversidn exitosa y altamente rentable. Esta recuperacion esta proyectada a ejecutarse en un
periodo de 6 meses que comprende implementacion y ejecucion inicial del plan de

marketing(localdigitalkit, n.d.).
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9. Conclusiones

Para concluir, la propuesta de plan de marketing estratégico para el posicionamiento del
dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 horas) presenta varias estrategias clave para aumentar la
participacién de mercado, mejorar las ventas y reforzar la competitividad de Velez Lab en el
segundo semestre del 2024.

Este trabajo de grado destaca por su enfoque en una investigacion descriptiva minuciosa
que permite un andlisis detallado de las percepciones, opiniones y practicas actuales de los
profesionales laboratorios clinicos, especialmente en el area de Microbiologia, al evitar la
intervencion y enfocarse en observar y registrar la realidad tal cual se presenta, este estudio
facilita una comprension profunda de la dindmica interna y las problematicas especificas de estos
entornos, enriqueciendo el conocimiento existente y proporcionando una base solida para la toma
de decisiones informadas y el disefio de estrategias futuras que puedan mejorar la eficiencia y
efectividad de estos importantes sectores. En conclusion, la investigacion descriptiva ha
demostrado ser una herramienta invaluable para capturar la esencia de los fendmenos estudiados,
permitiendo asi avances significativos en la gestion y operacién de laboratorios clinicos, como
por ejemplo en la empresa Velez Lab.

Es crucial identificar y segmentar el mercado de manera precisa, enfocando esfuerzos en
instituciones de salud, laboratorios y clinicas que se beneficiarian significativamente de un
diagnostico rapido como el que ofrece HB&L (Urocultivo en 4 horas), el targeting especifico a
Médicos Urgencitlogos, Urdlogos, Ginecdlogos, Pediatras, Intensivistas, Infectélogos, asi como
a hospitales con altos volumenes de pacientes en emergencias, podria potenciar las ventas.

El dispositivo HB&L (Urocultivo en 4 horas) ofrece resultados de urocultivo en tan solo

4 horas, una mejora significativa frente a las 24-48 horas que suelen tardar los métodos
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tradicionales, este beneficio debe ser el centro de la comunicacion, destacando cémo puede
disminuir tiempos de espera, costos y mejorar el manejo de los pacientes.

El plan debe incluir campanas de marketing digital y tradicional, destacando el valor del
dispositivo en conferencias médicas, seminarios y a través de publicaciones en revistas
especializadas, la utilizacion de demostraciones en vivo y estudios de caso puede ser
especialmente efectiva para ilustrar los beneficios del dispositivo.

Formar alianzas con instituciones de salud y aseguradoras podria fomentar la adopcién
del dispositivo, estas alianzas pueden incluir programas de prueba o descuentos especiales para
adoptadores tempranos.

Asegurar que el personal de ventas esté bien informado y capacitado para demostrar el
uso y beneficios del HB&L (Urocultivo en 4 horas) es fundamental. Ademas, proporcionar un
soporte técnico excepcional puede aumentar la confianza del cliente y facilitar la decision de
compra.

Implementar indicadores clave de rendimiento (KPIs) para monitorear las ventas, la
satisfaccion del cliente y la penetracion de mercado, esto permitira ajustar la estrategia de
manera proactiva y asegurar que se cumplen los objetivos comerciales.

Ser receptivo a los cambios en el mercado y en las necesidades de los consumidores
permitird a Velez Lab mantenerse competitivo, considerar la retroalimentacion de los usuarios
del dispositivo para futuras mejoras o desarrollos, también puede contribuir a una mejor
aceptacion del producto.

Mostrar a los médicos los beneficios del HB&L en la atencion de pacientes, (urocultivos

a 4 horas, liquidos bioldgicos 6-8 horas, para tamizaje de multirresistencia en 6-8 horas), es
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esencial para mejorar la calidad de la atencion médica. Aqui hay algunas razones y estrategias
para justificar y lograr este objetivo:

Rapidez en el diagndstico y tratamiento: Con el HB&L, como el urocultivo en 4 horas,
los médicos pueden obtener resultados de manera mucho mas rapida en comparacion con los
métodos tradicionales que pueden tardar dias. Esto permite un diagnéstico més répido y preciso,
lo que a su vez conduce a un tratamiento mas oportuno y efectivo.

Reduccion de la estancia hospitalaria: Al obtener resultados de pruebas diagndsticas
como el urocultivo en tan solo 4 horas, los médicos pueden tomar decisiones mas rapidas sobre
el tratamiento de los pacientes. Esto puede acortar la estancia hospitalaria, reducir costos y
minimizar el riesgo de complicaciones asociadas con una hospitalizacién prolongada.

Mejora en la satisfaccion del paciente: La rapidez en la obtencion de resultados y en el
inicio del tratamiento puede mejorar la experiencia del paciente, ya que se reduce la
incertidumbre y la ansiedad asociadas con la espera de diagndsticos y tratamientos. Ademas, un
tratamiento mas rapido y preciso puede llevar a una recuperacién mas rapida y satisfactoria.

Reduccidn del uso indiscriminado de antibi6ticos: Al permitir un diagndstico mas rapido
y preciso de las infecciones, el HB&L (urocultivo en 4 horas) puede contribuir a una reduccién
significativa en el uso indiscriminado de antibidticos. Al identificar rapidamente el agente
patdgeno y su sensibilidad a los antibidticos, se pueden prescribir tratamientos mas especificos y
eficaces, evitando el uso innecesario de antibioticos de amplio espectro que contribuyen al
desarrollo de resistencia antimicrobiana.

Mejora en la seleccion de tratamientos: La disponibilidad de resultados precisos en un
tiempo reducido gracias al HB&L (urocultivo en 4 horas) permite a los médicos seleccionar el

tratamiento méas adecuado de forma rapida y eficiente. Esto no solo mejora la eficacia de los
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tratamientos, sino que también ayuda a prevenir la resistencia antimicrobiana al evitar el uso de
antibioticos inapropiados.

Impacto en la salud publica: La lucha contra la resistencia antimicrobiana es un desafio
global que requiere acciones coordinadas a nivel nacional e internacional. El uso generalizado
del HB&L (urocultivo en 4 horas), puede ser un ejemplo de buenas précticas en el manejo de
infecciones bacterianas, demostrando como la tecnologia puede ser una aliada en la preservacion
de la efectividad de los antibioticos.

Participacion en iniciativas y politicas de salud: Al convertirse en un referente en la lucha
contra la resistencia antimicrobiana, las empresas que desarrollan y promueven el uso del HB&L
(urocultivo en 4 horas) pueden participar activamente en iniciativas y politicas de salud a nivel
nacional e internacional. Esto incluye colaborar con entes gubernamentales, organismos de salud
publica y organizaciones internacionales para impulsar el uso de tecnologias innovadoras en la
prevencion y control de la resistencia antimicrobiana(Agencia Espafiola de Medicamentos y
Productos Sanitarios (AEMPS), 2022).

Para mostrar a los médicos estos beneficios, se pueden implementar las siguientes
estrategias:

- Organizar sesiones de formacion y demostraciones practicas para mostrar como el
HB&L, como el urocultivo en 4 horas, puede acelerar el proceso de diagnostico y tratamiento.

- Proporcionar estudios de casos y testimonios de medicos que han utilizado con éxito el
HB&L para mejorar la atencion de pacientes.

- Establecer colaboraciones con instituciones de salud que ya han implementado con

éxito el HB&L para que compartan sus experiencias y mejores practicas.
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- Ofrecer incentivos, como créditos de educacion médica continua, a los médicos que
adopten y utilicen de manera efectiva el HB&L en su préctica clinica.

- Realizar seguimientos periodicos para recopilar comentarios y sugerencias de los
médicos sobre cdmo mejorar la implementacion y el uso del HB&L en la atencion de pacientes.

En conclusién, la propuesta de implementar una estrategia de marketing para promover el
uso del urocultivo en 4 horas con tecnologia HB&L tiene el potencial de generar un impacto
significativo en la lucha contra la resistencia antimicrobiana a nivel nacional e internacional. Las
proyecciones presentadas sugieren que, mediante campafias de concienciacion y formacion
dirigidas a profesionales de la salud, es posible aumentar la adopcion de esta tecnologia
innovadora, lo que a su vez puede mejorar la calidad de la atencion médica, reducir costos y
contribuir a la preservacion de la efectividad de los antibidticos.

Es importante destacar que estas propuestas y proyecciones son presentadas a
consideracion de la empresa, y su implementacion requeriria un analisis detallado, recursos
adecuados y un compromiso firme con la implementacion de este plan. La empresa puede
evaluar la viabilidad y el impacto potencial de estas iniciativas, teniendo en cuenta los aspectos
regulatorios, financieros y operativos.

En Gltima instancia, la promocion del urocultivo en 4 horas con tecnologia HB&L
representa una oportunidad para liderar el cambio en la forma en que se aborda la resistencia
antimicrobiana, y la empresa tiene la posibilidad de desempefiar un papel clave en esta
importante iniciativa de salud publica.

En resumen, la adopcion e implementacion de una estrategia de marketing para promover
el urocultivo en 4 horas con tecnologia HB&L puede representar una oportunidad estratégica

para Velez Lab en términos de aumento en la participacion en el mercado, las ventas y la
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competitividad. Al destacar los beneficios y ventajas de esta tecnologia innovadora, la empresa
puede diferenciarse en el mercado, captar la atencion de profesionales de la salud y pacientes, y
consolidar su posicion como lider en el sector de diagnostico médico.

El enfoque en la promocién de la tecnologia HB&L no solo puede generar un impacto
positivo en la percepcion de la marca Velez Lab, sino que también puede traducirse en un
incremento en la demanda de sus productos y servicios. La mejora en la eficiencia de los
diagnosticos, la reduccion en el uso indiscriminado de antibidticos y la contribucion a la lucha
contra la resistencia antimicrobiana pueden ser factores clave para atraer a nuevos clientes y
fidelizar a los existentes.

En un mercado cada vez mas competitivo y enfocado en la innovacién, la apuesta por
promover el urocultivo en 4 horas con tecnologia HB&L puede ser un diferenciador estratégico
para Velez Lab, permitiéndole posicionarse como un referente en el sector y mantenerse a la
vanguardia de las tendencias y demandas del mercado. La implementacién de esta estrategia
puede ser un paso importante hacia el crecimiento, la expansion y el fortalecimiento de la
posicion de Velez Lab en el mercado de diagndstico médico.

Como consecuencia de la creciente competencia y los desafios que enfrenta el mercado
actual, la empresa ha optado por adoptar un enfoque proactivo mediante la implementacion de un
plan de marketing integral centrado en el dispositivo HB&L, el plan no solo busca mejorar la
visibilidad del producto y fortalecer la comunicacion con los clientes, sino también impulsar las
ventas a través de acciones especificas y una experiencia de cliente optimizada, con estas
medidas, se espera no solo alcanzar los objetivos comerciales y financieros, sino también
asegurar un crecimiento sostenido y fortalecer la posicion de la empresa en un entorno altamente

competitivo.
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