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INTRODUCCION

La salud de los venezolanos cada dia se esta convirtiendo en un producto de alto
precio con un costo relacionado igual de alto; desde los insumos hasta el equipo de
mayor envergadura son bienes de primera necesidad para los usuarios en determinado

momento de sus vidas.

La idea es establecer una empresa que se encargue de prestar los servicios de
alquiler y venta de equipos médicos, asi como la asesoria técnica para el mantenimiento
de los mismos. Enfocarse en satisfacer las necesidades del especialista, es decir, el
medico — tratante pues se considera que de esta manera se satisface indirectamente las

necesidades de los pacientes.

Ofrecer un servicio con tecnologia de punta que ayude al especialista a satisfacer
las necesidades del paciente con la mayor precision y rapidez posible. Este servicio
estara sustentado en la experticia técnica de los empleados y en la capacidad de atender

a cada cliente de una forma personalizada adaptandose a sus necesidades.



CAPITULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACION



1.1  Planteamiento del Problema

Se considera que actualmente existe cierto grado de escasez en lo que se refiere
a empresas que presten el servicio de alquiler de equipos médicos asi como de asesoria
técnica para los mismos. Se sostiene la aseveracion antes expuesta sobre la base de
entrevistas realizadas a profesionales en el area de cardiologia y traumatologia; en
dichas entrevistas se plantea la necesidad de una organizacion que brinde un servicio de

calidad, con prontitud de respuesta y profundos conocimientos en las areas mencionada.

La situacion actual del sector salud a nivel nacional podria describirse como
precaria debido a que el en sector publico se observa una gran carencia de insumos y
materiales, mientras que el sector privado no se da abasto con la creciente demanda de
servicios médicos debido a la inclusion de sectores de la sociedad que anteriormente no
tenian acceso a la medicina privada. En consecuencia, consideramos que existe un
mercado potencial que debe ser atendido de manera inmediata a través de la prestacion
de un servicio de excelente calidad sin dejar de tener en consideracion la rentabilidad

que debe tener todo negocio.

Con base en lo antes expuesto se propone ofrecer una alternativa a esta
necesidad, a través de la creacion de una empresa que preste un servicio a la altura de
las exigencias de los clientes que asi lo demanden. Entendiendo que al satisfacer las
necesidades de los medicos usuarios de nuestros servicios satisfacemos de manera
indirecta las necesidades de sus pacientes, los cuales consideramos como el fin ultimo y

mas importante de este tipo de negocio.



1.2  Objetivo General

Disefiar e implementar un estudio de mercado que sustente la creacion de una
empresa que ofrezca el servicio de alquiler de equipos médicos enfocados en el area de
cardiologia y traumatologia asi como asesoria técnica para los mismos atendiendo asi
los requerimientos de los médicos especialistas usuarios de nuestros servicios a través
de una oferta diferente al resto del mercado y entendiendo que las necesidades de los

doctores y sus pacientes son comunes.

1.3 Objetivos Especificos

e Definir las necesidades de equipos de los médicos especialistas en las areas
cardiologia y traumatologia.

o Identificar los habitos y la frecuencia de uso de los servicios de asesoria técnica
por parte de los especialistas.

e Evaluar a las empresas competidoras con la finalidad de establecer variables
diferenciadoras para nuestro negocio.

e Detallar cual es la proporcion de pacientes atendidos por los especialistas que
requieren equipos en sus hogares.

e Explorar las expectativas y necesidades de los pacientes antes mencionados.



1.4 Justificacion

Se desea realizar un estudio que nos permita comprender de manera mas
profunda las necesidades del medico — tratante en relacion a los equipos especializados
que este requiere para su trabajo diario. Al mismo tiempo se desea conocer a los
competidores que existen actualmente en el mercado y su nivel de aceptacion por parte
de los consumidores con la finalidad de obtener una idea del grado de competitividad
del segmento. Lo antes expuesto nos permitird establecer el nivel que puede alcanzar
este tipo de negocio desde el punto de vista de mercado potencial y grado de

competitividad.

1.5 Limitaciones

Las limitaciones para el proyecto en cuestion serian:
e Temporales: proyecto serd implementado en el segundo semestre del afio 2010.
e Espaciales: EIl lugar sera en el Municipio Chacao como punto de inicio con

posibilidades de que se amplié la prestacion del servicio a nivel nacional.

1.6 Antecedentes de la Investigacion

Trabajos vinculados con anterioridad al estudio de la instalacién de un local
destinado al alquiler y venta de equipos medico quirdrgicos no se encontraron, se
contara con historia y algunos datos muy puntuales obtenidos por algunas empresas ya
vinculadas a este tipo de servicios que existen en el mercado o de modelos de negocios
vinculados a estas empresas que prestan este tipo de servicio pero de una manera muy

general sin enfocarse solo en estas dos areas.



CAPITULO II: MARCO TEORICO



2.1 Antecedentes Historicos

Para finales de los afios 70 se registro un incremento sustancial en los niveles de
demanda de servicios en el area de salud como consecuencia del crecimiento acelerado
de la poblacién venezolana, esto trajo como resultado que las clinicas privadas
expandieran su alcance como producto del apoyo que estas prestaban al Seguro Social,

el cual se encontraba colapsado para aquel momento.

Los avances tecnoldgicos en el sector salud fueron bien recibidos por Venezuela,
a raiz de esto las farmacias que existian para ese entonces observaron la necesidad de
surtir sus anaqueles con productos que estuviesen acorde con las ultimas tendencias. Lo
antes expuesto se vio sustentado en el hecho de que existia un crecimiento organico de
la demanda y el Estado, garante de la salud en nuestro pais, solo podia atender el 40%

total de la demanda nacional.

Ya en los afios 80 comienzan a surgir las primeras farmacias que no solo ofrecen
medicinas sino el alquiler de algunos equipos necesarios para atender determinadas
necesidades. Dentro de estas pioneras tenemos a Locatel, que en el afio 1979 abre una
sede con el objetivo de ofrecer servicios de alquiler y venta de equipos médicos; el
mercado recibioé de forma excelente esta nueva alternativa obligdndolos a expandirse
tanto en las instalaciones ya existentes como con nuevas sedes a fin de satisfacer la

creciente demanda.

En los afios 90 ya no solo Locatel prestaba este servicio, ya se habian adicionado
al mercado otras cadenas de farmacias las cuales no solo tenian como marco de accion
la ciudad de Caracas sino también el interior del pais (por ejemplo Farmacias SAAS).
La aceptacion por parte del mercado de estas opciones dieron pie al crecimiento de otras
cadenas de farmacias “integrales”, por asi llamarlas, que no solo se ocupaban de la
distribucion y venta de medicinas sino que incluian dentro de su oferta el alquiler y

venta de equipos médicos en pequefias magnitudes.

Iniciada la primera década del 2000 los avances tecnoldgicos en el extranjero
aunado con la inoperatividad del sector gubernamental encargado de la salud, facilitaron

el crecimiento del sector farmacéutico el cual habia desarrollado una extensién de linea

6



en cuanto a los servicios ofrecidos, pasando de ser comerciantes de medicinas y
pequefios proveedores de equipos médicos, a ser empresas proveedoras integrales
ofreciendo toda clase de servicios relacionados con el sector de la salud. Por ello en la
actualidad podemos ver cadenas de farmacias como Locatel o Farmatodo las cuales,
adicionalmente a las medicinas, ofrecen alquiler y venta de equipos médicos

sofisticados asi como servicios de consulta medica dentro de sus instalaciones.

2.2 Conceptos y Definiciones.

Durante los ultimos 10 afios la economia como proceso social ha sufrido
cambios gigantescos, producto fundamentalmente de la virtual desaparicion de las
fronteras entre los paises a través de alianzas comerciales estratégicas, como por
ejemplo la Comunidad Europea (CE) o la Comunidad Andina de Naciones (CAN);
transacciones electrénicas que incrementan la velocidad con que se llevan a cabo las
operaciones comerciales; mejoras tecnolégicas que permiten incrementos en la
produccidn con costos mas bajos; dominio de la informacion por parte de consumidores
y productores; etc. Lo antes expuesto ha incidido de manera determinante en el sector
empresarial, en el cual las organizaciones se ven expuestas a niveles de competencia
nunca antes visto y adicionalmente a consumidores cada vez mas exigentes en cuanto a
los niveles de calidad de los productos y servicios ofrecidos por dichas organizaciones,

asi como la exigencia de una responsabilidad social por parte de las mismas.

Dentro de este ambito surge entonces un concepto clave, a saber:
Mercadotecnia; el cual ha tenido diferentes definiciones de las cuales consideramos
como la mas apropiada la siguiente: “Es un proceso social y administrativo mediante el
cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el
intercambio de productos de valor con otros™!. Podemos observar que dentro de esta
definicion incluimos la palabra “administracion” la cual resume el proceso que va desde
el desarrollo de nuevos productos y servicios hasta su distribucién y comercializacion.
Comprender este proceso y garantizar su optimizacion es fundamental para la
supervivencia comercial de las organizaciones, dado el alto nivel competitivo que existe

actualmente a escala mundial.

! Concepto primordial en la Mercadotecnia. Philip Kotler. Direccion de Mercadotecnia.
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Un concepto que se hace basico en el ambiente de la mercadotecnia es el de
necesidades la cual se puede definir como la condicion en que se percibe una carencia,
es por ende que una necesidad insatisfecha se busca como dptimo encontrar el objeto
que la pueda satisfacer o simplemente se tratara de disminuir el grado de la necesidad.
Es aqui donde se inicia la génesis del estudio real, el de reconocer la necesidad de los
consumidores encontrado un vuelco general a esta necesidad convirtiéndose asi en
deseos ya que cuando los demandantes necesitan de un determinado producto se busca
satisfacer por parte de los productores esa cantidad que cubra esa expectativa y es aqui
donde el producto toma el rol fundamental ya que se convierte en lo que se ofrece para
la satisfaccion encontrando asi el verdadero valor para los clientes ya que los
consumidores podran satisfacer esa necesidad. Ese mercado de productos comprende a
estos consumidores gque son capaces de comprar y desean hacerlo ante un producto en
particular tomando asi esta idea se puede conocer la oportunidad potencial de mercado y
asi comprender mejor lo que se tiene enfocado; a través de la descripcion de su tamario
y de las caracteristicas que pueden aplicarse para mejorarlo. Para ello es importante

conocer tres caracteristicas importantes:

o Definir el mercado y el perfil de los clientes.
e Estimar la magnitud del mercado meta.

e Anadlisis de la industria y de la competencia.

El centro de las interacciones de mercado es el consumidor, pues es este quien se
encarga de poner el marcha todo el proceso de intercambio de productos o también
Ilamados bienes y servicios. En torno al consumidor giran entonces una serie de
interrogantes que deben ser respondidas por la mercadotecnia con la finalidad de
apalancar la capacidad de las empresas en satisfacer las necesidades del primero.



¢, Qué
compran en
el mercado?

¢Quiénes
participan en
la compra?

¢Quiénes
constituyen
el mercado?

CONSUMIDOR

,Cémo
compran en
el mercado?

¢;Dénde se
compraen el
mercado?

¢;Cuando
compran en
el mercado?

Tabla 1. Distribucién del consumidor y sus interrogantes. Direccién de Mercadotecnia. Fuente: Philip Kotler.

Podemos observar entonces que las interrogantes antes planteadas implican un
proceso dinamico en el cual se esta generando de manera constante transacciones en las
cuales se intenta, al menos, satisfacer simultdneamente las necesidades del consumidor
y del productor — vendedor. Es en base a las interrogantes antes planteadas que las
organizaciones establecen parametros de accion con la finalidad de satisfacer las

necesidades de sus clientes las cuales se pueden enumerar asi:

e ;Qué producto o servicio se debe ofrecer?

e Cual es el canal de ventas preferido por el consumidor y que a su vez cumple
con los requerimientos de la organizacion?

e ;Cudles son los habitos de uso del producto o servicio a ofrecer?

e ;Qué factores intervienen en la toma de decision por parte del consumidor al
momento de hacer la compra?

e (Cudl es la relacion precio — valor aceptada por el mercado?

e De que manera se puede dar a conocer el producto?

Con base en las respuestas a las interrogantes antes planteadas se establecen las

estrategias que tendran por objetivo la satisfaccion de las necesidades del consumidor y



que a su vez generaran algun tipo de utilidad para la organizacién. En conclusion

podemos decir que las estrategias se resumen en la siguiente tabla:

PRECIO
Alto Medio Bajo
Alto Estrategia Estrategia de Estrategia de
. Superior Valor Alto Valor Superior
9 Medio Estrategia de Estrategia de Estrategia de
<>t Cobro en Exceso | Valor Medio Valor Nuevo
Baio Estragia de Estrategia de Estrategia de
) Ganancia Violenta | Economia Falsa Economia

Tabla 2. Relacién Precio-Valor en funcién de la Estrategia a aplicar. Direccién de Mercadotecnia. Fuente: Philip Kotler.

Donde se considera como Valor a aquel conjunto de atributos que satisfacen las
necesidades y expectativas del consumidor. Mientras que el precio es la derogacién en

moneda que el consumidor debe hacer para adquirir el bien o servicio en cuestion®.

Un actor secundario que entra dentro de la organizacién es de los proveedores
los cuales son los que proporcionan los recursos que se necesitan para producir estos
bienes o servicios a ofrecer donde surgen términos claves que de alguna manera
repercuten en la constitucion de los proveedores como son la disponibilidad y la
escasez, estos dos términos generan esa plataforma de consolidacion que hard que la
empresa tenga las bases necesarias para poder ofrecer el producto que satisfaga la

necesidad del consumidor.

Un punto a tener en referencia es el valor proporcionado al cliente ya que éste es
el elemento clave al momento de la decision de la eleccion del producto a cubrir su
necesidad, pero es alli donde se puede observar el verdadero valor medido en el
beneficio hacia el cliente ya que la satisfaccién del mismo esta cubierta en funcion de
ciertos elementos que de alguna manera influyen en esa decision ya que la empresa

vinculada a ofrecer el servicio sera el garante de esa satisfaccion.

La empresa en la consecucién de las estrategias a aplicar tiene que tener en
consideracién toda la informacién de sus competidores comparando sus productos,

precios, canales y promociones para asi poder encontrar ventaja o desventaja

2 Phillip Kotler. Definicién de conceptos. Fundamentos de Marketing.
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competitiva y fundamentar a partir de aqui las fortalezas que convertiran esa estrategia

basica en el verdadero elemento de satisfaccion para el cliente.

Para Michael Porter la ocupacion estratégica en la busqueda de posiciones
competitivas se puede consolidar en una estrategia clave inicial la cual se resalta a
continuacion: “...punto focal: en este caso la empresa dirige su punto focal a atender
muy bien a unos cuantos segmentos de mercado, en lugar de abarcar el mercado

entero.”

Para conseguir la ventaja competitiva se debe volcar la estrategia del negocio en
la obtencién de una superioridad sobre los competidores. Ello puede vincularse de

varias formas:

e Establecer un poder de mercado al participar en el dominio del
mercado.

e Desarrollar nuevos productos

e Encontrar un sitio especial en un producto/mercado que pueda ser
dominado.

e Establecer canales de distribucion fuertes.

e Obtener ventajas de la manufactura o del costo de operacion
debido a la localizacion geogréafica, innovacion en el proceso u
otras mejoras en la operacion.

e Desarrollar una posicion financiera fuerte para el crecimiento.

e Construir una franquicia de consumidores poderosa con marcas

intensamente anunciables.

Con base en lo antes expuesto, se ha decidido plantear una estrategia que
vincularia el valor de nuestros servicios como altos a un precio inicialmente medio con

la finalidad de captar la atencion del mercado.

Recordemos que al inicio de este estudio se establecié que nuestro principal
cliente seria el medico — tratante y que al satisfacer las necesidades de este cumplimos

con las expectativas de sus pacientes de manera indirecta. El especialista tiene la
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obligacion de dar un diagnostico correcto sobre las afecciones de sus pacientes, brindar
un tratamiento apropiado y guiar a su paciente hasta su total recuperacion. Para ello el
galeno no solo debe contar con conocimientos técnicos y experticia sino también con un
adecuado inventario de equipos que le faciliten su trabajo diario ademas de ayudarlo a
ser mas exacto al momento de emitir un diagnostico que sirva de base para iniciar un
tratamiento. En consecuencia, consideramos que el especialista debe contar con equipos
de ultima tecnologia y de excelente calidad, con una asesoria técnica calificada y de
pronta respuesta, y a un costo medio que disminuya la probabilidad de tarifas elevadas

para los pacientes.

Como fue comentado al principio de la investigacion, nuestro consumidor es el
medico — tratante especializado en las &reas de traumatologia y cardiologia, mientras
gue el secundario corresponde a los pacientes que sean referidos a nosotros por parte del
especialista. En consecuencia, queremos presentar las caracteristicas de algunos de los

equipos méas comunes utilizados en las consultas de Traumatologia y Cardiologia.

Los elementos claves en estas dos ramas, asesorado y definido por especialistas
consultados en cada una de ellas son:

Traumatologia:

e Laminas de Yeso: equipo desechable con el cual se realiza la inmovilizacion.

e Equipo Medico Quirargico (Tensores, Tornillos, Clavos, Fijadores Externos):
equipo usado para la operacién en traumatologia, se usa para fijar huesos
fracturados.

e Férula: es una superficie rigida para extremidades lesionadas o fracturadas u otra
parte del cuerpo cuyo proposito es prevenir los movimientos de las partes
dafadas o rotas.

e Gasas: son las ligaduras o procedimientos hechos con tiras de lienzo u otros
materiales, con el fin de envolver una extremidad u otras partes del cuerpo
humano lesionadas.

e Vendaje Elastico: son las tiras de lienzo, estas varian en tamafio y en calidad del
material. Las mas utilizadas son las siguientes: Venda de gasa orillada, venda de

gasa kling, venda de muselina, venda elastica.
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Inmovilizadores de Extremidades (Tobilleras, Rodilleras, Cabestrillos, Collarin,
Mufequeras) Férulas de Cierre Mégico — Inmovilizadores de Torso: son todos
aquellos equipos disefiados para evitar el movimiento libre de cierta parte del
cuerpo humano al momento de un accidente, operacion, etc.

Laminas de Titanio — Protesis de Miembros: se usan para la fijacion de fracturas
Oseas y para reemplazar partes de los huesos los cuales no pueden ser
reconstruidos.

Sillas de Rueda.

Camas Clinicas.

Bastones.

Cardiologia:

Marcapasos: es un aparato pequefio que ayuda a que el corazon lata mas
uniformemente. Unas células especiales dentro del corazon emiten impulsos
eléctricos a los musculos del corazon para que este lata. Estas células se
denominan ceélulas marcapasos. Si algo previene que las células marcapasos
ejecuten su funcion, el corazén no puede latir normalmente. Los médicos pueden
colocar un marcapasos artificial compuesto de electrodos (alambres delgados
flexibles) y un generador (baterias).
Mascarillas de Oxigeno: son dispositivos que cubren la boca, la nariz y el
mentdn del paciente. Permiten liberar concentraciones de O2 superiores al 50%
con flujos bajos (6-10 litros por minuto). Interfieren para expectorar y comery,
al igual que las gafas nasales, se pueden descolocar (especialmente por la
noche). Aunque existen distintos tipos, en general poseen los siguientes
elementos:

- Perforaciones laterales: por ellas sale el aire espirado.

- Cinta elastica. sirve para ajustar la mascarilla.

- Tira metalica adaptable: se encuentra en la parte superior de la mascarilla

y sirve para adaptarla a la forma de la nariz del paciente.

Desfibrilador: es un aparato electronico portatil que diagnostica y trata la parada
cardiorrespiratoria cuando es debida a la fibrilacion ventricular (en que el
corazén tiene actividad eléctrica pero sin efectividad mecénica), o a una

taquicardia ventricular sin pulso (en que hay actividad eléctrica y en este caso el
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bombeo sanguineo es ineficaz), restableciendo un ritmo cardiaco efectivo
eléctrica y mecanicamente. La desfibrilacion consiste en emitir un impulso de
corriente continua al corazon, despolarizando simultaneamente todas las células
miocardicas, pudiendo retomar su ritmo eléctrico normal u otro eficaz.

Parches de Nitroglicerina: los parches de nitroglicerina se usan para prevenir el
dolor en el térax (angina). Funciona al relajar los vasos sanguineos que van al
corazon, para de esta manera, aumentar el flujo sanguineo y el suministro de
oxigeno al corazon.

Ecocardiograma: el ecocardiograma transtoraxico (ETT), el ultrasonido Doppler
del corazdn y el ecocardiograma de superficie; son examenes que emplean ondas
sonoras para crear una imagen en movimiento del corazon. Dicha imagen es
mucho mas detallada que la imagen de rayos X y no involucra exposicion a la
radiacién. Un ecocardiograma (con frecuencia llamado "eco™) es una silueta
gréfica de los movimientos del corazon. Durante una prueba de ecocardiograma,
ondas sonoras de alta frecuencia provee fotos de las valvulas y camaras del
corazén y ayuda al sondgrafo a evaluar la accion de bombeo del corazédn. EIl Eco
es frecuentemente combinado con un ultrasonido Doppler y un Doppler a color
para evaluar el flujo de sangre que recorre las valvulas del corazén. El
ultrasonido Doppler consiste en una técnica especial de ultrasonido que evalua la
sangre mientras circula por los vasos sanguineos, incluyendo las arterias y venas
mas importantes del organismo que se encuentran en el abdomen, brazos,

piernas y cuello.

Existen tres tipos de ultrasonido Doppler:

- El Doppler a color utiliza una computadora para convertir las
mediciones Doppler en un conjunto de colores para visualizar la
velocidad y la direccion del flujo sanguineo a través de un vaso
sanguineo.

- El Doppler con energia es una técnica mas avanzada que es MAas
sensible que el Doppler a color y es capaz de brindar un mayor detalle
del flujo sanguineo, especialmente en los vasos que se encuentran dentro
de los oOrganos. No obstante, el Doppler con energia no ayuda al
radidlogo a determinar la direccion del flujo, que puede ser importante en
algunas situaciones.
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- Doppler espectral. En lugar de mostrar las mediciones Doppler en
forma visual, el Doppler espectral exhibe las mediciones de flujo
sanguineo de manera grafica, en funcién de la distancia recorrida por
unidad de tiempo.

Bombas de Oxigeno.

Holter o Electrocardiografia Ambulatoria: Se trata de dispositivos que permiten
un registro continuo de la actividad eléctrica del corazon, usualmente por lapsos
de 24 horas, pudiendo extenderse segin sea necesario a 48 o 72
horas. Basicamente es una grabadora, actualmente con tecnologia digital,
conectada al torax mediante cables y electrodos adosados a la piel del paciente.
Suturas Cardiacas.

Equipo de Pruebas de Esfuerzo: la prueba de esfuerzo es un estudio comun que
se utiliza para diagnosticar la enfermedad arterial coronaria. Permite ver como
funciona el corazon durante el ejercicio. Las pruebas de esfuerzo también se
denominan pruebas de esfuerzo fisico, pruebas de tolerancia al ejercicio,
ergometrias, electrocardiografias de esfuerzo o ECG de esfuerzo. Durante la
prueba de esfuerzo, también puede realizarse una ecocardiografia (lo que se
denomina «ecocardiografia de esfuerzo») o pueden inyectarse radioisdtopos en
la corriente sanguinea (lo que se denomina «prueba de esfuerzo con
isotopos»). Con estos estudios es posible obtener mas informacion sobre la

estructura y el flujo sanguineo del corazon.
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CAPITULO Ill: MARCO LEGAL
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3.1 Leyes a ser consideradas en el presente estudio.

El marco legal se puede definir como el sentido real sobre el cual regirse
cumpliendo asi con los deberes que se establecen tanto a nivel nacional como a nivel

estatal y municipal.

Ante ello, se deben de considerar las siguientes leyes que permita respaldar el

adecuado funcionamiento del negocio®:

e A nivel nacional:

o Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela 1999

e Leyes Organicas:
0 Ley Organica de Prevencion. Condiciones y Medio Ambiente del
Trabajo.
Ley Orgéanica del Trabajo.
Ley Orgéanica Procesal del Trabajo.
Ley del Régimen de Prestacidn de Vivienda y Habitat.
Ley de Sistema de Seguridad Social.

O O O O O

Ley del Régimen Prestacional de Empleo.

e Leyes Ordinarias:
0 Ley de Alimentacion para los Trabajadores.
0 Ley de Reforma Parcial de la Ley del Impuesto sobre la Renta.
0 Ley del Seguro Social.

e (Cadigos:
o Cddigo Civil de Venezuela.

o0 Cddigo de Comercio.

e CADIVI*

* Tomado directamente de la pagina Web del Ministerio del Poder Popular para el Trabajo y Seguridad
Social: www.mintra.gov.ve
* Tomado directamente de la pagina web de CADIVI
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Considerando la importacion de la mayoria de la mercancia que se
comercializaria se deben considerar los tramites necesarios para realizar la
“Autorizacion para la Adquisicion de Divisas correspondiente a las
importaciones”; para lo cual serd necesaria la inscripcion en el Registro de

Usuarios del Sistema de Administracion de Divisas (RUSAD).

e Ordenamientos Municipales:
Estaran basados en el pago de las siguientes obligaciones:
o Impuestos Municipales.
o0 Solvencia de Aseo Urbano.
0 Derecho de frente.
o0 Licencia de Actividades Economicas dentro del Municipio
Chacao.

o Conformidad de Uso.

e Tributos:
o0 Impuesto al Valor Agregado (IVA).

o0 Declaracion de Impuesto Sobre la Renta (ISLR).

e Consideraciones legales relacionadas con la actividad empresarial:
0 Ley para Promover y Proteger el Ejercicio de la Libre
Competencia (Procompetencia).
o0 Normativa sobre la Propiedad Intelectual
o Patente de Industria y Comercio.

o Cadigo de Etica para la Franquicias en Venezuela.
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CAPITULO IV: MARCO METODOLOGICO
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4.1 Poblacién

Para este estudio dividimos nuestra poblacion de interés en 2 segmentos. El
primero de ellos serd el de los Médicos — Tratantes, los cuales consideramos como
nuestro mercado primario. El segundo sera el de los Pacientes — Publico en General, los

cuales solicitaran nuestros servicios al ser referidos por el medico tratante.

Medico — Tratante:
La informacion fue obtenida gracias al apoyo de las siguientes organizaciones, a
saber:
e Sociedad Venezolana de Cardiologia.

e Sociedad Venezolana de Cirugia Ortopédica y Traumatologia.

En la Zona Metropolitana (Caracas — Miranda — Vargas) se cuenta con 350
Medicos Cardidlogos y 480 Médicos Traumatdlogos, segun informacion suministrada

por las respectivas Sociedades Médicas”.

Para el municipio Chacao, el cual serd la zona de accion, se tiene un total de 32
centros asistenciales y de emergencias®, los cuales brindan servicios de salud a la
poblacion del sector gracias a su comodo acceso y excelente localizacion. Se considera
que la estrategia inicial de comercializacion debe estar enfocada en un numero reducido
de centros de salud, las cuales fueron seleccionadas en funcion al flujo de pacientes de
las mismas. Del total de 32 centros asistenciales se tomo los siguientes:

e Clinica El Avila.
e Instituto Médico La Floresta.
e Clinica Bello Campo.

e Clinica Sanatrix.

En los centros asistenciales antes mencionados podemos observar que hay:
e Meédicos Cardidlogos: 32 para una proporcion de 9% del total de

especialistas en la Zona Metropolitana.

> Informacién suministrada por las Sociedades Mencionadas para Febrero 2009.
¢ Informacién Suministrada por la Direccién de Salud de la Alcaldia de Chacao para Abril 2009.
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Médicos Traumatdlogos: 57 para una proporcion de 12% del total de
especialistas en la Zona Metropolitana.

Mercado Target vs. Mercado Potencial

89%

BMercado Potencial OMercado Target

Gréfico 1. Fuente: Elaboracion Propia.

Mercado Potencial

Cardiologos
Traumatologos 42%

58%

Gréfico N’ 2. Fuente: Elaboracién Propia.
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Mercado Target

Cardiologos
36%

Traumatologos
64%

Gréfico 3. Fuente: Elaboracion Propia.

Con la finalidad de analizar las preferencias de los médicos tratantes se realizara
un estudio cualitativo, el cual consistira en la realizacién de entrevistas a especialistas
de las ramas de interés para el caso de negocios. En funciéon a las respuestas
suministradas por estos se obtendrd una matriz de preferencias que nos dard una
aproximacion acerca de las necesidades de los galenos y la forma en que se pueden

satisfacer dichas necesidades.

Pacientes — Publico en General:

Para esta parte de la investigacion, la informacion fue extraida de las siguientes

fuentes:

e Los anuarios presentados por la Alcaldia del Municipio Chacao.
e Los anuarios del Instituto Nacional de Estadistica.

e Colegio de Médicos del Estado Miranda.

Para Enero de 2009 en informacion extraida de la Alcaldia de Chacao,

Venezuela contaba con 28.044.274 habitantes desglosada de la siguiente manera:
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Edades Hombres Mujeres Total
0-15 4.040.214 4.202.041 8.242.255
16-64 8.403.450 8.710.360 17.113.810
65 en adelante 1.294.301 1.394.908 2.689.209
Totales 13.737.965 14.307.309 28.045.274

Tabla 3. Desglose de género segln grupo de edades en Venezuela. Fuente: INE.
Desglosando esta informacion graficamente podemos detallarla de la siguiente manera:

Distribucion de la Poblacion
por Edad

mD-15 m16-64 m®m65enadelante

Grafico 4.Fuente: Elaboracion Propia

Distribucion de la Poblacion
por Sexo

Grafico 5. Fuente: Elaboracion Propia
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Esta investigacion fundamentalmente se basara en el Distrito Capital y el Estado
Miranda, las cuales poseen las siguientes caracteristicas en cuanto a su poblacion, segin
data suministrada por la Direccion de Estadistica de la Alcaldia de Chacao la cual se

refleja en la Tabla N. 4 que se presenta a continuacion:

Estado Hombres Mujeres Total
Distrito Capital 1.430.530| 1.401.964| 2.832.494

Miranda 1.987.021| 2.110.301| 4.097.322

Totales 3.417.551| 3.512.265| 6.929.816

Tabla 4. Distribucion de la Poblacion segun Estados Mencionados. Fuente. Alcaldia de Chacao.

Distrito Capital 2.832.494
Miranda 4.097.322
Otros Estados 21.115.558

Total Venezuela 28.045.274
Tabla 5. Distribucién de la Poblaciéon segin Estados. Fuente. Alcaldia de Chacao.

Recordemos que inicialmente nuestra zona geografica de accion sera el

municipio Chacao, el cual presenta las siguientes caracteristicas poblacionales segun

datos suministrados por la Alcaldia de Chacao:

% %
Municipio Chacao Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres
Altamira | 7900 . 7.100) . 15.000 | ___ 53% | ___ 4r%.
Barriolacruz | 1830 1514 3344 5% | 45%____
BeloCampo_ | - 3362 . 3474| 6836 49% | . 51%
Campo Alegre | : 2501 2340 4841 52% | . 48%_ __
Chacao | 17980 | 17374 35354 . S51% | . 49%___
CountryClub________| 201 145 346 58% | 42%____
ElBosque | 1612 | 1.401) 3013 54% | . 46%____
ElPedregal | 1700 . 1904 | 3604 4% | . 53%____
ElRetiro | 65| . 45| 110 . 60% ___ | ___ 40%___
ElRosal | 1012 1014 | 2026 | 50% | ___ 50%____
Estadoleal | . 251 3 37| . 68%_ | __ 32%___
LaCastellana | 8450 | . 8.345| . 16.795 | . 50% | . 50%___
LaFloresta | _: 2430 . 2347 AT 50% | ___ 50%____
_Los Palos Grandes | 11697 | 10984 | 22681 . 52% | .. 48%
San Marino 144 120 264 55% 45%
Totales 49.356 47.255 96.611 53% A7%

Tabla 6. Desglose de habitantes seglin género en el Municipio Chacao. Fuente: Alcaldia de Chacao.
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Tabla 7: Desglose de habitantes del Municipio Chacao segln grupo de edad y género. Fuente: Alcaldia de Chacao.

Distribuciéon Poblacional Municipio Chacao

30.000
25.000
20.000
3
T 15.000
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N N -
({\\\'b c}\;1/6@0\@ ®®®°®00\§06 ¥ P Q.\\&o 04}\/@@\\%({0@%@ (z}oe@( <©
\\fb\o\rb Oofb RN (,\@ \Qo 2 & Q}Q‘ QQ‘\&O fbé@ ~ er (\@
S Q’Q%o’b&Q N & O NV
Gréfico 6. Fuente: Elaboracion Propia.
Dentro de este desglose se puede detallar de la siguiente manera:
Edades (afios) \ Hombres Mujeres Total
0-4 | 494 | 392 886
5=9 2120 | 2.345| 4.465
10-14 3.010 | 2940 | 5.950
5-19 3.144 | 3312 | 6.456
20-24 3.944 | 3618 7.162
25-29 3014 . 3314 6.328
30-34 | 43091 4452 8.761
35-39 4457 | . 4524 8.981
40-44 | 4400 | 4940 9.340
A5:49 4354 | 4172 8.526
50-54 3.954 | . 3845 7799
59-99 | 37541 3654 7.408_
60-64 | . 2475 | . 2.463 | 4938
65-69 | . 2945 | 2814 9.759
0-74 1.845] 1436 . 3.281
+ 75 324 247 571
Totales 48.143 48.468 96.611
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Edades (afios Hombres Mujeres Total \

R O-19afios | 8768 8.989 | 17.757 |

___..20-59afos | 31786 | 32519 |  f 64.305 |
60-0 mas 7.589 6.960 14.549

Totales 48.143 48.468 96.611

Tabla 8: Sumatoria de los habitantes del Municipio en rango filtrado de edad. Fuente: Alcaldia de Chacao.

Distribucion por Edad y Sexo en el Municipio Chacao

B Hombres m Mujeres

0-19 afios 20-59 afios 60-omas

Gréfico 7. Fuente: Elaboracion Propia.

Acorde con las caracteristicas psicograficas de cada uno de los segmentos,

podriamos decir que el grupo de “0 — 19 afios” es mas propenso a padecer aflicciones de

tipo traumatoldgico debido a que es a esta edad que la gente mas hace deportes y esta

expuesta a lesiones por ello. EI grupo de “+ 60 afios” podriamos asumir que es mas

propenso a sufrir cualquier tipo de afliccion (traumatolégica o cardiolégica) como

consecuencia del desgaste natural de los afios. Ahora bien, el grupo de “20 — 59 afios”

podriamos decir que dependiendo de su estilo de vida puede sufrir tanto un tipo de

afliccion como otro; es en este grupo donde tenemos por ejemplo a jovenes atletas

altamente propensos a lesiones deportivas, asi como también a ejecutivos de alto nivel

donde la presion del dia a dia puede ocasionar problemas cardiacos.
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4.2 Muestra

El tamafio de la muestra a analizar se realizé acorde con las normas estadisticas
y enfocandonos fundamentalmente en explorar las expectativas de los pacientes que
serian referidos por sus especialistas a nuestro negocio, siendo su célculo el presentado

a continuacion:

ZZ
n=——
4 x e

donde

Zg = 1,645

e =10 %

(1645 )
4 x (0,10 )

n=67,60 ~ 68

Para la muestra se realizaran encuestas medidas en el municipio Chacao a
segmentos de la poblacion desde los 20 afios hasta pasado los 75 afios. Es de acotar que
realizaremos entrevistas directas a médicos especialistas en la materia en la cual
funcionaria el negocio, es decir especialistas en el area Cardiovascular y en el area de

Traumatologia.

4.3 Tipo de Investigacion

La misma sera de tipo exploratoria ya que no se cuentan con antecedentes para
el mismo. A la par se realizara, el Estudio Cualitativo a través de las Entrevista de los
Expertos que en este caso seran los cardiélogos y traumatdlogos mencionados dentro de
la poblacién los cuales seran entrevistados ocho galenos, cuatro para cada especialidad.
Mientras que el Estudio Cuantitativo utilizado el instrumento de las Encuestas indicara

los gustos y preferencias de los pacientes.
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CAPITULO V: ANALISIS DE RESULTADOS
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5.1 Estudio Cualitativo — Entrevistas a los Especialistas

Se realizaron entrevistas a ocho médicos especialistas en las areas de interés para
el negocio distribuidos de igual manera para cada especialidad, es decir, 4 cardiélogos y
4 traumatdlogos. Las conclusiones de las entrevistas realizadas las presento a

continuacion:

1. Los especialistas coincidieron en que atienden entre 0 y 15 pacientes

diariamente.

2. Para el especialista en Traumatologia solo el 35% de sus pacientes son fijos,
mientras que el cardiélogo tiene un 56% de pacientes fijos. Esto se debe
primordialmente a las caracteristicas de las aflicciones atendidas por cada
medico; en el caso de las enfermedades coronarias suelen poseer caracteristicas
cronicas y requieren un monitoreo constante, cosa que no necesariamente ocurre
con las aflicciones atendidas por el traumatélogo. Mas adelante se observa como
la promocién de la clientela de cada especialista se relaciona con nuestro

mercado secundario.

Tipo de Paciente - Traumatologia Tipo de Paciente - Traumatologia

35%
44%
—56%

65%

O Recurrentes W Esporadicos O Recurrentes W Esporadicos

Graéfico 8. Fuente: Elaboracion Propia

3. Adicionalmente, tenemos que en caso del especialista en Traumatologia este

atiende a un namero mayor de hombres que de mujeres, adicionalmente estos se
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50%

40%

30%

20% A

10% -

0%

concentran dentro del grupo de edades de 0 — 60 afios, lo cual tiene sentido
debido a que los hombres a temprana edad comienzan a practicar actividades
deportivas por lo cual son mas propensos a lesiones; a medida que se acercan a
la década de los 60 afios estos dejan de a un lado los deportes sin embargo
empiezan a sufrir del peso de los afios en su organismo. Por el lado de los
Cardiologos estos suelen tener un mayor numero de pacientes hombres que de
mujeres, aqui sin embargo podemos observar que las edades de dichos pacientes
corresponden al segmento de 41 a 60 afios y +60 arios; dentro del primer grupo
podemos tener a aquellos ejecutivos 0 empresarios cuyo estilo de vida no es el
mas apropiado, es decir, fuman, comen mal, tienen sobre peso, etc.
adicionalmente a esto tenemos la presion del dia a dia que va haciendo mella en

la salud de los individuos.
Sexo Pacientes - Traumatologia Sexo Pacientes - Cardiologia

23%

33%

67%

O Mujeres mHombres O Mujeres B Hombres

Gréfico 9. Fuente: Elaboracién Propia

Distribucién Pacientes por Edad - Sexo Distribucién Pacientes por Edad - Sexo
Traumatélogo Cardiélogo
70% A .
54%- hombres s/ total pacientes 67%-hombres s/total pacientes
A 56% - A

42%

28% -

0%

0-20 21-40 41 - 60 +61 0-20 21-40 41 - 60

Afios Afios

B Mujeres m Hombres B Mujeres m Hombres
Grafico 10. Fuente: Elaboracién Propia
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4. Actualmente los médicos cuentan con equipos, que segun el feedback recibido
por ellos, son de primera necesidad para poder ejecutar sus tareas diarias.
Gracias a esta informacion podemos establecer como objetivo el convertirnos en
un proveedor confiable de estos materiales con la finalidad de garantizar la

continua operacion del especialista.

TRAUMATOLOGIA CARDIOLOGIA

Laminas de Yeso Marcapasos

Equipo Medico Quirurgico (Tensores,

Tornillos, Clavos, Fijadores Externos) Mascarillas de Oxigeno

Férulas Desfribilador

Gasas Parches de Nitroglicerina
Vendaje Elastico Ecocardiograma
Inmovilizadores de Extremidades

(Tobilleras, Rodilleras, Cabestrillos, Bombas de Oxigeno
Collarin)

Tabla 9. Instrumentos de primera necesidad. Fuente: Encuestas

Y adicionalmente ser proveedores de equipos que proporcionen un valor
agregado adicional a la consulta del galeno, brindado el apoyo técnico necesario

con la finalidad de garantizar que este posea un producto de excelente calidad en

su trabajo.

TRAUMATOLOGIA CARDIOLOGIA
Laminas de Titanio Holter
Ferulas de Velcro Oximetro de Pulso
Inmovilizadores de torso Suturas Cardiacas

Equipos de Pruebas de Esfuerzo

Tabla 10. Proveedores de Instrumentos. Fuente: Encuestas

5. Actualmente los médicos tienen problemas para conseguir los equipos en el pais,
fundamentalmente por la escasez de empresas especializadas o por el hecho de
que al momento de conseguirlos en el mercado nacional estos vienen con sobre
— precio por lo que prefieren adquirir sus herramientas por sus propios medios
en el extranjero. Por eso consideramos que es importante explorar nuevas vias
de comercializacién y mecanismos de pago a fin de garantizar que el medico

pueda conseguir sus insumos sin necesidad de recurrir al mercado extranjero, y
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adicionalmente evitar la transferencia de estos elevados costos al paciente. El
objetivo ultimo del negocio es por lo tanto satisfacer el siguiente conjunto de

necesidades:

a. Eficiencia.
b. Puntualidad.
c. Disponibilidad y variedad de equipos.

d. Precios asequibles.
e. Respuesta inmediata
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5.2 Estudio Cuantitativo — Encuestas a los Pacientes

Se realizaron encuestas a 68 personas acorde con el célculo de la muestra
mostrado previamente en este documento. Los resultados nos dan una guia acerca de las
preferencias del consumidor, grado de competitividad que existe en el segmento,

posicion de la competencia y expectativas de los pacientes.

1. Acorde con los resultados de la encuesta, del total de personas consultadas solo
el 34% de ellas ha requerido el servicio de alquiler o compra de equipos médicos
para ser instalados en sus hogares. Si detallamos este dato al hecho de que para
los galenos entrevistados el 40% de sus consultas son pacientes recurrentes
tenemos entonces que aproximadamente el 14% del total de dichos pacientes

pasaria a ser mercado secundario potencial.

Harequerido servicios de alquiler equipos
médicos.

34%

66%

asi B No

Gréfico 11. Fuente: Elaboracion Propia.

2. De este numero de personas que han tenido la necesidad de adquirir este
servicio, podemos extraer cual es el tipo de producto mas demandado al

momento de satisfacer este tipo de necesidades.
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Gréfico 12. Fuente: Elaboracion Propia.

3. Adicionalmente podemos medir el nivel de recordacion de la competencia, es
decir, el numero de veces que las personas consultadas recuerdan que empresas
competidoras ofrecen el servicio que se esta estudiando. EI numero total de
menciones no debe coincidir necesariamente con el numero de encuestas, puesto
gue una persona bien puede recordar mas de una empresa como bien no puede
recordar ninguna. En base a lo antes expuesto a continuacién presentamos como

esta posicionada de la competencia en la mente del consumidor.

Recordacion de la Competencia

No. Menciones

Grafico 13. Fuente: Elaboracién Propia
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4. Con base en lo anterior podemos concluir que el principal competidor para
nuestro mercado secundario es la cadena Locatel, esta se apoya en una
infraestructura masiva de sucursales alrededor de la zona metropolitana,
realizando diversas alianzas estratégicas con empresas a las cuales les ofrecen
descuentos como parte de los beneficios a los empleados y por medio de
campafas publicitarias agresivas. Estas estrategias han llevado a esta
organizacion a alcanzar grandes niveles de penetracion de mercado, tal y como

podemos ver a continuacion.

Nivel de Penetracién de Mercado

91%

OLOCATEL. B MEGA - MEDIC.

14. Fuente: Elaboracion Propia

5. Al medir las expectativas de nuestro mercado potencial, podemos elaborar una
idea mas clara de cuales deben ser los elementos diferenciadores que nos

permitiran entrar en este segmento del mercado.
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Matriz de Expectativas del Cliente

Atencién  Disponibilidad Preparacién Velocidad de Facilidades de Precios Facil acceso
personalizada. de producto. del personal. respuesta. pago. asequibles.

Grados de Importancia
0O Nada Importante @ Poco Importante @ Indiferente B Importante B Muy Importante

Grafico 15. Fuente: Elaboracion Propia

Como podemos observar, los encuestados dan una gran importancia a la
disponibilidad del producto, pues al momento de requerir este servicio lo que se desea
es obtener lo necesario lo mas rapido posible con la finalidad de garantizar que el
proceso de recuperacion del paciente sea expedito. Es en base a estas expectativas que
debemos construir los elementos diferenciadores de nuestro negocio, con la finalidad de
satisfacer las demandas de un mercado latente y hacerle frente a un competidor tan

importante como Locatel.
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CONCLUSIONES

El objetivo de este negocio es atender de manera directa las necesidades del
medico — tratante a través de una oferta diferenciada en relacién con la competencia,
facilitando la procura de insumos, equipos y servicios para el especialista, a un costo
asequible que no implique la transferencia del mismo a las tarifas pagadas por los
pacientes. Por otro lado, se desea atender a aquellos pacientes que requieran equipos en
sus hogares, estos a pesar de no ser un foco principal deben poder disfrutar de una oferta
gue maximice la percepcion de la relacion precio — valor a través de la calidad de los
productos comercializados, variedad de los mismos, atencién y facilidades de pago.

Se puede notar que existe actualmente un mercado latente en Venezuela para
este tipo de servicio, sin embargo, existe un competidor muy fuerte representado en la
figura de Locatel por lo que se considera que la entrada al mercado sera compleja y en
consecuencia se debe proceder con una estrategia bien clara y definida que permita
apoderarnos de manera progresiva de un segmento del nicho de mercado en cuestion.
Adicionalmente es importante destacar el hecho de que aunque el estudio se encuentra
restringido a la zona de Chacao, esto solo seria en una fase inicial pues el objetivo es
convertir esta empresa en un proveedor importante de este tipo de servicios a nivel

nacional pero a largo plazo.

Por ultimo, se esta al tanto de que para lograr los objetivos antes expuestos se
necesitaran grandes inversiones de capital por lo que posteriormente se estudiaran

distintos mecanismos de financiamiento para poner el marcha el negocio.

Con base en los resultados obtenidos tanto del estudio cualitativo como del estudio

cuantitativo presentamos a continuacion las recomendaciones para el negocio:

e Debido al tipo de negocio que se desea implementar, al grado de competitividad
existente en el nicho de mercado y la magnitud de la inversion de capital que se
debe realizar; se recomienda analizar diversas formas de financiamiento que
permitan cumplir con las metas establecidas y que a su vez arrojen un margen de

rentabilidad apropiado para el negocio.
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En vista de que el principal competidor es Locatel, que a su vez este se apalanca
en una infraestructura masiva de sucursales y en campafias de promocién
agresivas, se recomienda no caer en una guerra de precios con este competidor;
sino mas bien aproximarnos al mercado con una oferta de productos y servicios
gue maximicen la percepcion de la relacion precio — valor para el consumidor

(paciente).

El mercado principal es el de los médicos — tratantes. Para ellos es importante
generar una oferta que satisfaga sus necesidades de: variedad de equipos, precios
adsequibles y velocidad de respuesta. Es importante que la oferta este sustentada
en estos valores, teniendo siempre presente que los productos ofrecidos son las
herramientas con las cuales el galeno ejerce su profesion, por ello el medico

depende de nosotros para ejercer su profesion.

Estudiar mas a fondo la competencia, ver que valores son percibidos por parte de
los clientes de la misma con la finalidad de buscar fallas que puedan ser
explotadas por nosotros a fin de lograr capturar una buena parte del nicho de

mercado.
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Encuesta realizada a los Médicos Especialistas:

Buenas tardes,

A continuacion solicitamos su colaboracion para la realizacion de la presente encuesta
vinculada a su especialidad, la misma presenta fines académicos ya que se tratara el
estudio de la prestacion de servicios médicos vinculados al area que trata.

Muchisimas Gracias por su tiempo y por atenderme.



Encuesta realizada a los pacientes:

Buenas tardes,

A continuacion solicitare de su atencién para el desarrollo de la presente encuesta con
fines académicos vinculada a la venta y alquiler de instrumentos médicos especializados
en al area cardioldgica y de traumatologia encontrando asi cuales serian las necesidades
primordiales para este tipo de servicio.

Muchisimas Gracias por su tiempo.






16 - 30
“+31

Cuéntos pacientes recurrentes? Cuéntos pacientes son emergencia?

0-15 0-15
16 -30 16 - 30

iCuales serian las caracteristicas demogréficas y psicograficas de dichos pacientes?

Cuéntos pacientes son mujeres? Cuéntos pacientes son hombres?
Aprox. l:l Aprox. l:l
Edades Edades
0-20 0-20
21-40 21-40
41 - 60 41 - 60
>61 >61

¢Con que equipos cuenta actualmente en su consulta?

¢ Con que equipos le gustaria contar en su consulta?

En funcién a las preguntas 3y 4, ¢, cuales serian sus marcas preferidas y en base a que sostiene dicha eleccion?

En base a la pregunta N° 1. ¢ Qué pacientes requieren equipos especializados en casa, que clase equipos son?

¢Quien(es) es(son) su(s) actual(es) proveedor(es) de equipos especializados y servicios de atencién técnica?

¢ Qué espera de su(s) proveedor(es) de equipos especializados y servicios de atencion técnica?




Ha requerido servicios de alquiler de equipos médicos

si — No

—

n sea para Ud. o algan fam

En caso de respuesta afirmativa que equipos ha necesitado y para que tipo de tratamiento?

r durante el ultimo afio?

Conoce Ud. si las siguientes empresas ofrecen el servicio de alquiler y venta de equipos médicos:

LOCATEL. Si
FARMATODO. Si
FARMAHORRO. Si
MEGA — MEDIC. Si
TECNO — MED. Si
FARMACIAS SAAS. Si

I
1
]
I
1
]

No
No
No
No
No
No

1
1
1
1
1
—

OTROS, INDIQUE. I

De las empresas antes mencionadas, ¢Cuales ha visitado con la finalidad de obtener este tipo de servicio?

LOCATEL. Si
FARMATODO. Si
FARMAHORRO. Si
MEGA — MEDIC. Si
TECNO — MED. Si
FARMACIAS SAAS. Si

——
]
1
——
]
—1

No
No
No
No
No
No

——1
1
1
——1
1
| I

OTROS, INDIQUE I

cCual es su opinién acerca de la relacién precio/valor del servicio ofrecido por
regular, 3 = indiferente, 4 = buena, 5 = excelente)

LOCATEL. 1.
FARMATODO.
FARMAHORRO.
MEGA — MEDIC.
TECNO — MED.
FARMACIAS SAAS.

| o o

OTROS, INDIQUE

Califique en orden de importancia (donde 1 = nada importante, 2 = poco importante, 3 = indiferente, 4

cuanto a la atencién en nuestro local:
Atencién personalizada.
Disponibilidad de producto.
Preparacion del personal.

Velocidad de respuesta.

Facilidades de pago.

PR RPRPREP

Precios asequibles.

Facil acceso a las instalaciones
(estacionamiento).

o

]
1
——
]
1
——
—

1
]
I
1
]
/1
1

NNNNNNN

N NNNNN

N

las empresas previamente seleccionadas por Ud.? (donde 1

1
1
——1
1
I
——1
——1

1
—
1
1
1
1
[ 1

PMAPP AR

= pésima, 2 =

1
1
——1
1
1
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= importante, 5 = muy importante) sus expectativas en
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