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1. Introducción  (Extensión entre 1 y 2 carillas)1 

Explicitación del tema y del recorte del problema q ue se va a desarrollar.  

Contextualización de dicho Problema  

Explicitación de los objetivos generales.  

Identificación de las hipótesis en sentido o estric to o las hipótesis de trabajo que permitieron 

articular el trabajo. 

Explicitación de los propósitos de la investigación  / posibles aportes. 

Explicitación de la metodología y el modo en que ha  sido organizada la Tesis para su exposición. 

 

El tema tratado en la presente tesis es el estudio y viabilidad en la comercialización de 

productos médicos, costosos y de calidad de la empresa PROVMÉDICA S.A. en 

mercados emergentes como la República Argentina.  

Con el fin de contextualizar los problemas, se pretende con este trabajo brindar una 

solución a seguir ante el ingreso de compañías extranjeras (Ej. Liko AB) que 

comercializan productos médicos costosos y de calidad en el mercado de la salud de 

nuestro país.  

Así mismo, al ser Liko AB, representada en la República Argentina, por PROVMÉDICA 

S.A. se relevó información de interés brindada por la dirección de la compañía. Se pudo 

observar que desde sus inicios a la actualidad los gerentes y directivos de PROVMÉDICA 

S.A. han venido empleando un modelo no establecido, basado únicamente en el 

conocimiento y la experiencia, los cuales han hecho que se obtuvieran buenos resultado 

pero no lo esperados.  

  Los objetivos generales planteados son: Investigar y formular una propuesta de valor, 

aplicando estrategias de marketing que sirva de modelo para la inserción y 

comercialización de tecnología médica novedosa y de calidad en clínicas, sanatorios, 

hospitales públicos y privados en la República Argentina. Conocer la situación 

mercadológica de PROVMÉDICA S.A. a través de la obtención de información por medio 

de encuestas que permitan recopilar datos veraces para el establecimiento de estrategias 

y la toma de decisiones posteriores.  

Las hipótesis planteadas son: ¿Es posible, lograr posicionar y comercializar 

equipamiento médico nuevo y de calidad en el sector de la salud pública y privada en 

países emergente como la República Argentina?. ¿Es aconsejable el empleo de nuevas 

estrategias de marketing estratégico destinadas a PROVMÉDICA S.A. con el fin de lograr 

aumentar las ventas, disminuir costos y conseguir mayor rentabilidad? 

                                            
1  Tamaño de letra Arial 12. Espaciado 1,5 



 

  

Metodológicamente la presente tesis es una investigación cuantitativa experimental de 

tipo propositivo mediante encuestas sobre las compañías Liko AB y PROVMÉDICA S.A. 

en el mercado de la salud de la República Argentina.  

La tesis exhibe un estudio propositivo, que tiene el propósito dada la información 

obtenida de PROVMÉDICA S.A. y al encontrarse está inserta en un mercado emergente 

como el latinoamericano, se propone la realización de estudios de mercado en el área de 

la salud, destinados a evaluar la viabilidad en la representación y comercialización de 

nuevas líneas de productos médicos similares a (Liko AB).  

También se propone la reorganización de la empresa PROVMÉDICA S.A. mediante el 

planteamiento de estrategias de marketing con el objetivo de lograr una mayor 

participación, buscando un nuevo posicionamiento de esta en el mercado de la salud de la 

República Argentina. 

Es importante citar que actualmente dentro de los presupuestos de PROVMÉDICA S.A. 

no se ha tomado en consideración el presupuesto de marketing, a través de este trabajo 

se pretende establecer medidas para determinar este presupuesto y su correcto manejo 

desde el enfoque de resultados obtenidos en cuanto a volúmenes de ventas y rentabilidad 

se refiere.  

Este trabajo presenta una propuesta de implementación de un plan de marketing 

estratégico para ser empleado como solución ante las debilidades existentes en la 

compañía PROVMÉDICA S.A.   

Esta tesis consta de: un marco general, un marco teórico, un marco de  investigación, un 

marco propositivo y las conclusiones, de esta manera se organizará la exposición de la 

presente tesis. 

 

 

  



 

2. Antecedentes y Planteo teórico (Extensión no más  de 2 carillas) 

Breve mención a los antecedentes e investigaciones previas que permitan reconocer el estado del 

arte. 

Explicitación y definición de los conceptos central es de la Tesis y el modo en que se los articuló 

para dar cuenta del objeto de estudio. 

 

Este trabajo radica en el diseño y formulación de estrategias de marketing para el 

equipamiento médico y/o los insumos médicos que comercializa PROVMÉDICA S.A., en 

la Ciudad Autónoma de Buenos Aires y resto del país, considerando un enfoque 

estratégico, pues esta empresa se ha venido manejando con un modelo no establecido, 

basado únicamente en la experiencia de sus gerentes y directivos que ha permitido 

obtener resultados aceptables, pero no los esperados. 

La empresa reconoce que es necesario el planteamiento de objetivos a largo plazo que 

le permitan establecerse retos así misma y que puedan ser medidos a través del tiempo.  

Registra también que en los últimos años ha presentado un crecimiento representativo, 

sin embargo al ser el mercado de equipos e insumos médicos muy extenso y competitivo, 

se ha perdido participación de mercado y disminuido la rentabilidad de la compañía.  

Por ello, se ha decido plantear estrategias de marketing que le permitan incrementar sus 

volúmenes de ventas, buscando a su vez nuevas representaciones de productos 

novedosos y de calidad (Ej. Liko AB) para darlos a conocer en el mercado argentino.  

PROVMÉDICA S.A. necesita de un plan estratégico de marketing, también para conocer 

más de sus clientes y poder llegar a ellos ofreciéndoles un servicio de calidad en todos los 

aspectos, que represente un menor costo para la compañía; haciéndola de esta manera 

más productiva y competitiva.  

Así mismo es necesaria una planeación estratégica de estudio del mercado de la salud 

en Argentina para conocer en qué ha estado fallando, en qué podría mejorar y qué es lo 

que debe mantener sobre su actual manejo para establecer medidas preventivas y 

correctivas a través de un compromiso del personal involucrado, lo que permita un 

desarrollo y cumplimiento de los objetivos planteados en la empresa.  

Es importante citar que actualmente dentro de los presupuestos de PROVMÉDICA S.A. 

no se ha tomado en consideración el presupuesto de marketing, a través de este trabajo 

se pretende establecer medidas para determinar este presupuesto y su correcto manejo 

desde el enfoque de resultados obtenidos en cuanto a volúmenes de ventas y 



 

rentabilidad.   

El objetivo del plan de marketing estratégico es buscar desarrollar la capacidad de 

"organizar el futuro" expresando en forma sistemática y clara las opciones elegidas por la 

empresa para asegurar su desarrollo a mediano y largo plazo. (Referencia N° 24).  

El plan estratégico es para toda empresa el plan maestro, en el que la dirección recoge 

las decisiones estratégicas corporativas, que ha adoptado "hoy" respecto a lo que hará en 

los próximos tres a cinco años (horizonte habitual en la República Argentina), para lograr 

ser lo suficientemente competitiva así como para satisfacer los objetivos estratégicos 

marcados, en cuanto a crecimiento y rentabilidad, o simplemente de supervivencia o 

consolidación en el sector. (Referencia N° 10, 24 y 29). 

El mercado de la salud en la República Argentina, se encuentran controlado y fiscalizado 

por la Administración Nacional de Medicamentos, Alimentos y Tecnología Médica 

(A.N.M.A.T.). 

Dentro de este organismo se encuentra la Dirección de Tecnología Médica que es la 

encargada de controlar, fiscalizar y vigilar la calidad de los productos médicos como así 

también las actividades, procesos y tecnologías que se realicen en función de la 

elaboración, fraccionamiento, importación o exportación a fin de asegurar a la población la 

utilización de productos médicos de comprobada calidad, eficacia y seguridad.  

PROVMÉDICA S.A. es considerada una de las empresas importadoras de “productos 

para la salud” en la República Argentina, dentro de ellos, equipamientos médicos e 

insumos médicos. 

Desde sus comienzos, PROVMÉDICA S.A. se ha focalizado en brindar a sus clientes 

productos de calidad, buscando conseguir la satisfacción de sus clientes. De esta manera, 

a pesar de encontrarse en un mercado emergente, como es el latinoamericano, ha 

logrado a lo largo del tiempo ser conocida en el mercado de la salud en nuestro país. 

(Referencia N° 15).  

A pesar de ellos, cada vez los avances en tecnología médica han ido creciendo 

rápidamente así como también han aparecido nuevos competidores a nivel local.  

Visto y considerando la disminución en los últimos años de la rentabilidad y al 

encontrarse la empresa inserta en un mercado emergente, se propone la realización de 

estudios de mercados, destinados a evaluar la viabilidad en la representación y 

comercialización de nuevas líneas de equipamiento médico (Ej. Liko AB). Así mismo 



 

también se sugiere la reestructuración de la empresa mediante el planteo de estrategias 

de marketing destinadas a lograr una mayor participación, buscando para PROVMÉDICA 

S.A. un nuevo posicionamiento en el mercado de la salud en la República Argentina.  

 

  



 

3. Materiales y Métodos (Extensión no más de 1 carilla) 

Explicitación del tipo de Tesis (Investigación en e l sentido estricto u otro producto como Propuesta 

Profesional) 

Abordaje metodológico (cualitativo, cuantitativo, i ntegración) 

Explicitación y caracterización de las fuentes 

Criterios de selección de los casos 

Instrumentos de recolección 

Otros datos sobre el trabajo de campo 

 

En este trabajo se presentan dos investigaciones de mercado: (Referencia N° 3). 

La primera investigación, dirigida a la nueva compañía extranjera Liko AB, que 

comercializa equipamiento médicos  (grúas eléctricas móviles y fijas) para la movilización 

de pacientes, representada en Argentina por PROVMÉDICA S.A.  

La población del estudio está formada por personal de la salud de las categorías 

profesionales de auxiliar de enfermería (camilleros), enfermería y kinesiología de los 

servicios de hospitalización de traumatología, internación general y cuidados intensivos 

adultos de las siguientes instituciones de salud (Hospital de Clínicas, Hospital Fernández, 

Sanatorio Trinidad Palermo, Sanatorio Otamendi y Miroli, Hospital Alemán, Hospital 

Italiano de Buenos Aires). 

El trabajo de campo del presente estudio se realizó entre los meses de febrero y 

noviembre de 2011, tras obtener permiso de la dirección de las instituciones de salud 

seleccionadas. La muestra consistió en 120 sujetos que cumplimentaron voluntariamente 

los instrumentos de medida. 

Para ello se elaboró una primera encuesta dirigida al personal de la salud de las 

instituciones en estudio como ser: se realizaron entrevista sobre el dolor de espalda y  

columna vertebral, sobre el trabajo dentro de los hospitales, clínicas y/o sanatorios. Se 

analizaron como variables, el estrés psicológico, dolencias musculo esqueléticas y el 

estrés ocupacional entre otros. 

Luego se procedió a la realización de una capacitación en el uso apropiado de las grúas 

eléctricas de Liko AB al personal de las instituciones de salud y por último se efectuó una 

segunda encuesta sobre su apreciación de los productos médicos de Liko AB durante su 

utilización con sus pacientes. 

La segunda investigación de campo fue destinada a PROVMÉDICA S.A. propiamente, 

con el fin de obtener información de interés para poder brindar nuevas herramientas de 

diagnóstico sobre el direccionamiento que debería adoptar la compañía en un futuro en el 

mercado de la salud de la República Argentina. 



 

Este trabajo se realizó entre noviembre de 2011 a junio de 2012.  
Se segmento el mercado de manera demográfica. En este caso se eligió a las 

instituciones médicas de la Ciudad Autónoma de Buenos Aires.  Para  el  análisis  tanto  

del  perfil  del  cliente  objetivo  como  de  la  competencia  se realizó una encuesta a 

manera de cuestionario que incluye factores como: proceso de compra, frecuencia de 

compra, productos, servicio técnico, proveedores, perfil del cliente objetivo. Se realizaron 

60 encuestas. La encuesta corresponde a un cuestionario semiestructurado, dividido en 

cinco  secciones, cada una de estas secciones con un determinado número de preguntas: 

1)  Datos Generales (dos preguntas),  

2)  Compra de Equipos médicos (seis preguntas),  

3)  Equipos médicos (una pregunta), 

4)  Servicio técnico (una pregunta),  

5)  Proveedores (seis preguntas).  

Esta división permitió visualizar de mejor manera la encuesta que en su totalidad consta 

de 16 preguntas. Para la elaboración del cuestionario se seleccionaron preguntas 

cerradas,  dicotómicas, de opción múltiple, mixtas y de elección múltiple con escala de 

Likert.  

 

 

 

 

 

 

  



 

4. Resultados y Discusión (Extensión entre 1 y 2 carillas) 

Enumeración de los hallazgos específicos de la Tesi s  

Explicitación de la relación entre hallazgos y otra s investigaciones. 

Explicitación de la relación entre hallazgos y los conceptos teóricos definidos en el planteo teórico 

Explicitación de la significación de los resultados  

 

Los resultados, de esta primera investigación, fueron muy satisfactorios, ya que la 

información obtenida, nos ha servido para aplicar estrategias de posicionamiento de los 

productos de Liko AB por parte de PROVMÉDICA S.A. Dado que varias compañías 

extranjeras representadas por PROVMÉDICA S.A., presentan características semejantes 

a Liko AB, como ser: alto costo y alto standard de calidad.   

Estos resultados nos muestran que en las instituciones de salud tanto privadas como 

públicas, se han construido pensando solo en los enfermos, sin tener en cuenta que en 

sus instalaciones iba a trabajar personal de la salud. Al hacer uso éste, del equipamiento 

médico de (Liko AB) se ha notado la disminución en las lesiones de espalda y columna 

vertebral, mayor confort en el trabajo, mejor atención a sus pacientes, mejora del estado 

de ánimo de los pacientes y del personal de salud en estudio, confluyendo todo esto en la 

disminución de costos operativos de las instituciones de salud involucrada.  

Este modelo de investigación ha servido para ser extrapolado a las restantes unidades 

de negocios de PROVMÉDICA S.A., con el objetivo de lograr en un mediano plazo 

incrementar la participación de PROVMÉDICA S.A. y sus representadas en el mercado de 

la salud en la República Argentina. 

 En cuanto a la segunda investigación dirigida a PROVMÉDICA S.A. con los datos 

relevados e información procesada se llegó como conclusión a la matriz MCPE (Matriz 

Cuantitativa de Planificación Estratégica). Esta matriz emplea información obtenida de los 

análisis de las matrices EFE, EFI, MPC, FODA, PEYEA, IE y la Matriz de la Gran 

Estrategia.   

Estas herramientas les permitirán a los directivos evaluar las estrategias alternativas en 

forma objetiva. Al finalizar la evaluación de las estrategias en la matriz MPCE se ha 

observado que las estrategias que se encuentran más acorde a la situación actual de 

PROVMÉDICA S.A. y las que ayudarán a su reiniciación en el mercado de productos y/o 

insumos médicos son:  

Estrategia Nº 1: Promoción de los insumos médicos enfocados en competir con otras 

empresas a través de precios bajos.,  

Estrategia Nº 2: Desarrollo de PROVMÉDICA S.A. en el mercado de la Salud en la 



 

República Argentina.,   

Estrategia Nº 3: Crear un plan de expansión de PROVMÉDICA S.A. hacia nuevos 

mercados en otras ciudades del país.  

Estrategia Nº 4: Efectuar un estudio de la competencia por producto o insumo médico 

que se ofrece para conocer mejor sus niveles de servicio. 

En cada una de estas estrategias, se presentan: objetivos, metas y planes de acción con 

fecha de inicio y fecha de finalización, recursos necesarios para llevar a cabo dichas 

estrategias, indicadores de control, periodicidad de medición y presupuesto necesario 

para su aplicación.  

De acuerdo a los planes de acción de cada estrategia y a los costos de cada actividad, 

se concluye que el presupuesto necesario para la implementación y aplicación del Plan  

de Marketing Estratégico, horizonte 2013-2015, es de USD 28.891,13. 

El poder determinar el beneficio de un plan estratégico de marketing como el que se 

analiza en esta tesis es difícil ya que no se puede establecer con claridad las ganancias a 

futuro de una compañía, ya que en ella intervienen varios factores. Sin embargo se ha 

tratado de establecer un nivel de ganancia estimado de acuerdo a los siguientes 

supuestos:   

- Se tiene el porcentaje de crecimiento de la demanda de instituciones médicas tanto el 

analizado en la investigación como el brindado por el Ministerio de Salud de la Nación 

para el 2013.  

- Se posee que el ranking de los principales proveedores de equipos médicos en Capital 

Federal, en el cual PROVMÉDICA S.A. se ubica en el puesto número 8°, es decir que 

posee  una  participación en el mercado de 7%. Por  lo  tanto  del  total  del  crecimiento  

de la demanda a la empresa le tocará el 3,25%; calculando el porcentaje de crecimiento 

para PROVMÉDICA S.A. tenemos que es: 22,75%  

- Se muestra la utilidad que PROVMÉDICA S.A. ganaría sin la implementación del plan de 

marketing estratégico contra la implementación del mismo. En esta última se espera que 

su utilidad se incremente en un 3,5% de manera que se obtendrá el siguiente beneficio 

total estimado de la implementación del plan estratégico de USD 253.186,82.  

- Se analizó que el Análisis Beneficio/Costo de tal manera de poder estimar el impacto 

financiero acumulado de lo que queremos lograr. El Análisis Beneficio/Costo nos ha dado 

8,76.  Por lo tanto al ser el resultado positivo y mayor a 1, se concluye que es viable la 

implementación de este plan de marketing estratégico ya que aumenta las utilidades de la 

empresa frente al costo que representa.  

  



 

5. Conclusiones/Recomendaciones  (Extensión hasta 1 carilla) 

Análisis de los resultados en relación con posibles  implicancias, aplicaciones, nuevas líneas a 

investigar o la formulación de nuevas hipótesis. 

 

Mediante la realización de esta tesis, se pudo estudiar a PROVMÉDICA S.A., tanto 

internamente como externamente. Se sugiere de acuerdo a los productos ofrecidos por la 

empresa como son: insumos médicos y equipamientos médicos, el empleo de estrategias 

diferentes de acuerdo al producto en análisis.  

Los avances en tecnología médica son cada vez mayores, año a año todas las 

empresas fabricantes de equipamientos e insumos médicos en todo el mundo se 

esfuerzan por estar a la vanguardia de la innovación. Invierten gran cantidad de capital en 

investigación y desarrollo. Es por ello que los directivos de PROVMÉDICA S.A. tendrán 

que estar continuamente participando de congresos internacionales del mercado de la 

salud, averiguando sobre las últimas novedades investigando sobre nuevas compañías 

fabricantes de equipamientos e insumos médicos con el fin de aumentar la cartera de 

productos médicos ofrecidos.  

En este trabajo de tesis, se ha podido demostrar que es posible la comercialización de 

productos médicos de alta tecnología, calidad y costoso en nuestro país, mediante el 

empleo de estrategias apropiadas de marketing.  

Es importante notar así mismo, que no todas las empresas están en condiciones de llevar 

a cabo la inserción de este tipo de productos. Aquellas compañías importadoras de 

productos médicos semejante a PROVMÉDICA S.A. que ya tienen una estructura 

preestablecida con una fuerza de venta significativa, podrían mediante el empleo de 

herramientas de marketing estratégico apropiadas, brindar una estrategia inteligente de 

planificación e inserción de estos productos médicos novedosos y de calidad. Teniendo 

en un principio una modesta participación en el mercado de la salud, colocándose en un 

futuro como líderes, logrando posicionar más efectivamente sus ventajas competitivas.  

PROVMÉDICA S.A. antes de la realización de este trabajo, venía obteniendo  resultados 

aceptables pero no los esperados por sus gerentes y directivos, no teniendo un rumbo 

claro hacia dónde dirigir sus esfuerzos. 

Se desarrolló un presupuesto de marketing y se determinó las utilidades futuras a 

ganarse con la implantación del plan de marketing, comparando su beneficio real a través 

del Análisis Beneficio/Costo y de la elaboración de planes de acción y parámetros de 

control.  

Mediante el empleo de estas herramientas de marketing, se propuso que PROVMÉDICA 



 

S.A. logre identificar oportunidades, desarrollar e implementar planes en un mediano 

plazo y que su participación en el mercado de la salud en la República Argentina vaya en 

aumento, consiguiendo de esta manera una mayor rentabilidad. 
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