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Resumen Ejecutivo

Los dispositivos médicos son una de las herramientas de intervencion
sanitaria mas importantes para la prevencion, diagndstico y tratamiento de
enfermedades y para la rehabilitacion de los pacientes. La esperanza de vida a nivel
mundial estd aumentando en manera significativa y la demanda de los servicios
sanitarios, y por consiguiente, también de los dispositivos médicos expande de
manera pujante a nivel mundial. Ocurre igual con el intercambio comercial

internacional de los productos médicos.

Con un volumen total de aproximadamente USD 130 mil millones y un
crecimiento anual de 4%, el mercado europeo de tecnologia médica compone uno de
los mercados mas significativos a nivel mundial y permite interesantes posibilidades
de ventas, también para empresas extranjeras. La tecnologia médica es una de las
industrias de tecnologia mas avanzada en la Unioén Europea y, a pesar de un clima
econdmico precario, cuenta como motor de crecimiento, con una dinamica mas alta

que en el sector industrial.

Al mismo tiempo, la industria se caracteriza por su alta competitividad y los
cortos ciclos de los productos por la necesidad de la innovacidon continua de la
tecnologia. El mercado europeo de dispositivos médicos también tiene que enfrentar
algunos desafios. Por una parte, la asistencia sanitaria estd sujeto a cambios
estructurales en Europa. En segundo lugar, los gobiernos establecen medidas fiscales
para reducir el déficit publico, lo que se repercutird directamente en el gasto en salud.
Ademas, se introducirdn un sistema para la calificacion de la tecnologia sanitaria
para evaluar y conceder el valor de la innovacion. Ya que la industria muestra un alto
compromiso de innovacion, tiene buenas perspectivas de cumplir con estas

exigencias.

En particular, como consecuencia de la dominancia de las PyMEs en el sector
de los dispositivos médicos, parece interesante investigar las oportunidades de
entrada al mercado europeo para la empresa Meditea Electromédica SRL. Este
analisis sirve para recibir una vision conjunta sobre este mercado especifico e

investigar las posibilidades en el mismo.
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Parte 1: Introduccion y Metodologia

1.1 Introduccion

1.1.1 Problema

El desafio de la internacionalizacion esta vinculado a la necesidad de generar
una estrategia alternativa para el crecimiento y desarrollo futuro de una empresa a
través de la diversificacion de mercados. Por lo general, las PyMEs no pueden
destinar una gran cantidad de recursos al desarrollo de nuevos productos, a la
adquisicion de competidores, o a la integracion de las actividades realizadas por sus
clientes o sus proveedores. Debido a ello, la internacionalizacion, que requiere
menos recursos, constituye una estrategia interesante para las PyMEs. La
internacionalizacion genera para las empresas multiples ventajas, la mas significativa
de las cuales es el continuo crecimiento a largo plazo (Otero Simon, 2008, pp. 15-

17).

Fuera del MERCOSUR', la Unién Europea (UE) es el principal socio
comercial de la Argentina, tanto en lo que hace a las exportaciones como las
importaciones. Los flujos comerciales con la UE representan alrededor del 20% del
total, en comparacion con un 25% de intercambios con el MERCOSUR. No
obstante, el grueso de las exportaciones argentinas a la UE se basa en productos
primarios y manufacturas de origen agropecuario con un 85% del total de las
exportaciones hacia la UE. Con respecto al total de las exportaciones argentinas,
estos productos representan el 55,7%. Esta diferencia se debe a la asimetria en el
desarrollo economico que va acompanado por las diferencias en las estructuras
productivas. Los obstaculos para importar productos de origen industrial surge
menos por barreras arancelarias pero por las no arancelarias (Ministerio de Economia

y Finanzas Publicas [MECON], 2014).

! MERCOSUR (EI Mercado Comun del Sur) es una union aduanera conformada por Argentina,
Brasil, Paraguay, Uruguay, Venezuela y Bolivia. Ademas, cuenta como Estados Asociados con Chile,
Colombia, Perti, Ecuador, Guyana y Surinam (Mercosur, 1992).
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La empresa Meditea Electromédica SRL demostrd un continuo crecimiento
desde sus comienzos en 1963 hasta llegar a ser lider en el mercado local con un
porcentaje del 40%. Los productos de la empresa cuentan con potencial de
exportacion en el mercado internacional en funcion a su calidad y su disefio. Segun
informaciones de la empresa, han logrado colocar productos en los mercados de
Brasil, Marruecos, Ecuador, México, Chile, Espana, Venezuela, Peru, Bolivia y
Paraguay. Cuando la empresa empez6 las actividades comerciales en el exterior, las
ventas surgieron principalmente a través de pedidos puntuales del exterior pero no de
una estrategia por parte de la empresa. Hoy en dia, la empresa cuenta con una
estrategia de expansion y tiene distribuidores en Chile, Peru, Brasil, México,
Ecuador, Costa Rica y Inglaterra. Con esto logr6 aumentar y estabilizar sus
exportaciones hacia estos paises. No obstante, se puede observar una concentracion
en el mercado latinoamericano. En base a esto, surge el interrogante de si la empresa
podria exportar también mas bienes al mercado europeo como consecuencia de la

implementacidn de una estrategia de exportacion a largo plazo.

El mercado de equipos electromédicos para la fisioterapia, rehabilitacion y
estética evoluciona favorablemente y representa una gran oportunidad de crecimiento
a futuro, tanto en el mercado argentino como a nivel internacional. Dado que la
poblacion mundial envejece cada vez mas y el gasto en salud tiende a aumentar, la
demanda de tecnologia de salud est4 en pleno crecimiento (Camara de Equipamiento

Hospitalario de Fabricacion Argentina [CAEHFAY]).

Por consiguiente, este trabajo buscard disefiar una estrategia de
internacionalizacion hacia el mercado europeo para la empresa Meditea
Electromédica SRL, considerando interrogantes tales como: ;Son competitivos los
productos de la empresa en el mercado europeo con respecto a la tecnologia y
disefio? ;Estan dispuestos los mercados de destino a importar productos industriales
desde la Argentina? ;Puede la empresa exportar mds equipos al exterior como
consecuencia de una estrategia de exportacion a largo plazo? ;De qué forma pueden
los equipos electromédicos de la empresa penetrar en el mercado europeo? ;Cudles
son los productos mas adecuados dentro de la cartera de la empresa para comenzar la

insercion en la UE? ;Cudles son los requerimientos para comercializar equipos
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médicos en el mercado europeo? ;Cudles son los competidores? ;Cuéles son las
preferencias de los clientes potenciales en el mercado y qué medidas se deberia

implementar para poder cumplirlas?

En conclusion, la pregunta central que este trabajo buscara responder es de
qué forma puede Meditea Electromédico SRL alcanzar la insercion exitosa en el

mercado europeo a largo plazo.

1.1.2 Justificacion

Como el principal socio comercial de la Argentina aparte del comercio dentro
del MERCOSUR, la Unién Europea representa un mercado de destino favorable para
la empresa. Aunque las importaciones de la UE desde la Argentina no se concentran
en productos de origen industrial, Meditea puede alcanzar la insercion en el mercado

en base a una tecnologia avanzada y la alta calidad de sus productos.

La Union Europea como una asociacion econdomica y politica singular de 28
paises europeos representa un amplio mercado de paises industrializados con grandes
oportunidades de captar exportaciones de diversos productos de los paises del
mundo. Dado que el mercado Unico o “interior” permite la circulacion libre de la
mayoria de las mercancias, servicios, personas y capital, el ingreso en el mercado de
cualquiera de los paises de la UE facilitara la diversificacion en otros mercados
nacionales europeos. Por lo tanto, se puede desarrollar una estrategia general para la
insercion en el mercado europeo. No obstante, hay que considerar las condiciones
especiales de cada pais. Dado que el mercado de la UE abarca un total de 28 paises
este trabajo se enfocara en una seleccion de solamente tres paises para comenzar la

insercion: Alemania, Espafia y Rumania.

Alemania es una de las naciones econdmicas mas importantes del mundo con
respecto al comercio internacional, tanto en el marco de las exportaciones como las
importaciones. El pais cuenta con la poblacion mas grande de la Union Europea con
un alto poder adquisitivo y por ello posee un alto nivel de consumo. Ademas, tiene

una excelente ubicacién en el corazéon de Europa asi como un sistema logistico
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moderno y canales de distribucion altamente desarrollados y calificados, lo que
permite un acceso facilitado al consumidor final en todos los paises europeos. El pais
también cuenta con estabilidad politica y un excelente sistema educativo, las cuales
son factores decisivos en el ambito comercial. (Camara de Industria y Comercio
Argentino-Alemana) Por ello, Alemania representa un acceso favorable para entrar
en el mercado europeo y puede ser usado como puente para entrar en otros mercados

en un proximo paso.

Espafia por su parte, representa un mercado adecuado para empezar la
insercion en el mercado europeo principalmente por su gran ventaja del idioma
espafiol, ya que la empresa Meditea actualmente carece de personal con
conocimientos de idiomas. Por ello, serd mas facil entrar en el mercado espafiol sin
esfuerzos y costos adicionales para la traduccion de la padgina web y de los catdlogos
de los productos asi como para el reclutamiento de personal cualificado para poder

negociar con potenciales clientes o distribuidores en el resto de la UE.

Rumania parece un mercado interesante para la comercializacion de los
productos de Meditea dado que el mercado para equipos médicos estd menos
desarrollado que lo de otros paises europeos. Rumania produce relativamente pocos
equipos médicos, y éstos carecen, en general, de calidad y disefio, es decir son
productos muy basicos. Debido a ello y a pesar de la ventaja de un precio bajo, los
productos fabricados en Rumania parecen poco atractivos. Esto se refleja en el hecho
de que el 90% de los equipos médicos comercializados en Rumania son importados.
No obstante, esto puede ser de gran ventaja para Meditea porque supera los
productos nacionales en el avance tecnologico. Ademads, el pais depende
evidentemente de importaciones en este sector. (Oficina Econémica y Comercial de

la Embajada de Espafia en Bucarest, 2011)

Aparte de lo mencionado anteriormente, puedo incorporar conocimientos y
experiencias personales por ser alemana y haber vivido, estudiado y trabajado tanto
en Alemania como en Espaia. Este punto de vista, que se distingue del punto de
vista argentino en muchos aspectos, puede ser de gran importancia e influir en

manera decisiva en la implementacion exitosa de la estrategia de exportacion.
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Este trabajo se ha desarrollado para la empresa Meditea Electromédica SRL
para lograr una estrategia de internacionalizacion exitosa, orientada hacia el mercado
europeo. Adicionalmente, la informacion producida en el curso de este trabajo puede

ser util para empresas de caracteristicas o sectores similares.

1.1.3 Objetivos

El objetivo general de este trabajo es elaborar una estrategia de
internacionalizacion para la empresa Meditea Electromédica SRL y sus equipos
electromédicos para la fisioterapia, rehabilitacion y estética, enfocada en el mercado

europeo.

Para lograr este objetivo principal hay que alcanzar los siguientes objetivos

especificos:

e Evaluar el potencial exportador de la empresa Meditea Electromédica
SRL.

* Analizar el mercado europeo y seleccionar los tres mercados mas
adecuados para el primer paso de insercion.

* Planificar el acceso a los mercados y establecer el marco legal para la
exportacion/importacion de equipamientos médicos.

* Planificar las actividades de marketing (mezcla de comercializacion).

* Seleccionar la linea de productos a exportar.

* Identificar potenciales clientes/distribuidores.

* Implementar el plan financiero para evaluar los costos de la inversion
para la exportacion asi como el financiamiento del proyecto.

* Identificar los beneficios y amenazas asi como las barreras econémicas y
estratégicas de la exportacion.

* Establecer una estrategia comercial y una estrategia de certificacion para
la exportacion.

* Generar recomendaciones a ser implementadas por la empresa y que
puedan resultar de utilidad para otras empresas de caracteristicas o

sectores similares.
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1.2 Metodologia

Se ha realizado el trabajo por medio de una investigacion mixta, es decir la
combinacion del enfoque cualitativo y cuantitativo. No obstante, predomina la
perspectiva cualitativa, dado que es importante entender y analizar las razones del
comportamiento de los aspectos involucrados. De esta manera, se pudo establecer las
condiciones por qué y como se puede entrar en el mercado objetivo. Con la
recoleccion de datos cualitativos se pudo obtener un conocimiento basico del
problema antes de seguir con la parte mas analitica del estudio. Para hacer dichas
descripciones se ha usado datos cualitativos tales como el comportamiento de las
exportaciones en el mercado objetivo, estimaciones de ventas, el andlisis de los
costos de exportacion, barreras econdémicas y estratégicas como por ejemplo barreras
arancelarias, el tipo de cambio o la inflaciéon. Ademas, fue indispensable involucrar
también datos cuantitativos tales como estadisticas sectoriales y estadisticas

macroeconomicas, entre otros.

1.2.1 Unidades de analisis

Se ha analizado el sector de dispositivos electromédicos a nivel mundial para
poder investigar el potencial futuro de este sector. Ademads, se ha evaluado el
potencial exportador de la empresa Meditea Electromédica. El enfoque posterior se
ha concentrado en el andlisis del mercado europeo, y en particular de los mercados
que se ha seleccionado como los mercados objetivo. Ademas, se ha investigado

potenciales clientes directos o distribuidores.

1.2.2 Procedimiento

En el primer paso, se ha analizado el mercado europeo con respecto al sector
de las actividades de la empresa y se ha realizado una seleccion de los tres mercados
dentro de Europa que ofrecen las mejores condiciones para la exportacion de los
bienes de la empresa. En el segundo paso, hubo que seleccionar los productos que en

la actualidad ya cumplen todos los requisitos para ser objeto de la exportacion o
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muestran el potencial de obtener las certificaciones requeridos sin tener que
modificarlos en manera significativa. Debido a ello, se ha evaluado con cuales
productos se puede comenzar la exportacion y cuales se encuentran aptos en una fase
posterior. Una vez determinados los mercados y productos objetivos, se pudo buscar
potenciales clientes y distribuidores para realizar entrevistas personalizadas. Después
del andlisis de todos estos factores involucrados, se pudo establecer tanto la

estrategia comercial como de certificacion.

1.2.3 Técnicas e instrumentos

Para la parte conceptual se ha usado principalmente referencias de libros y de
recursos electronicos e Internet. Para el andlisis de los mercados asi como la
investigacion de los requisitos y condiciones para la insercion en el mercado es
imprescindible que las informaciones son las mas actualizadas posibles. Por lo tanto,
se lo ha realizado a través de la busqueda en Internet. Se ha usado las informaciones
de instituciones nacionales e internacionales especializadas en el comercio

internacional, la exportacion y el fomento de empresas de la internacionalizacion.

Ademads, se ha realizado entrevistas personalizadas semiestructuradas con
profesionales o entidades seleccionadas en los mercados objetivo que se ha
identificado como posibles distribuidores o clientes tales como entidades de salud,
entidades educativas o clubes y asociaciones deportivas, con el objetivo de investigar
los hechos, actitudes y preferencias en el mercado meta. Se trata de una muestra
aleatoria. Se ha contactado profesionales tanto de entidades plblicas como privadas
de diferentes areas en cada pais destino. Por razones de proteccion de datos, no se
publicarda nombres de las personas entrevistadas, nombres de las instituciones ni el
area de negocio. Debido a la realizacion del estudio a distancia, se ha ejecutado las
entrevistas por teléfono. Para aumentar la disposicion de participacion, se ha ofrecido
alternativamente una encuesta por medio de un cuestionario, ya que esto requiere
menos inversion de tiempo por parte de los entrevistados. Adicionalmente, se ha
realizado unas pocas entrevistas, es decir dos, en el mercado nacional de la empresa

para lograr una mejor comparacion de las diferencias entre los mercados.
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Ademéds, el trabajo cuenta con un Estudio de Mercado, un Estudio de
Certificacion, y la aplicacion del concepto de la Mezcla de Comercializacion

Internacional.

1.2.4 Problema de representatividad

Por una parte, el andlisis estd basado en las observaciones obtenidas a través
de las entrevistas realizadas con expertos técnicos en el mercado destino. Ya que se
trata de un anélisis cualitativo y con esto de la opinidon y experiencia subjetiva de los
profesionales del sector, se puede deducir tendencias esperadas en el sector, pero no
se puede generalizar los resultados para todo el universo observado. Otro factor que
limita la representatividad del estudio es la cantidad de las entrevistas realizadas. Se
ha contactado a alrededor de 100 entidades médicas en Alemania, Espafia y
Rumania. Pero por falta de disposicion por parte de los expertos técnicos, al final se
han podido realizar solamente diez entrevistas. Para concretarlo, se ha realizado
cuatro entrevistas en Alemania, tres en Espafia asi como tres en Rumania. No
obstante, se ha acercado material electronico para constatar y completar las

investigaciones.

Ademas, el andlisis esta establecido en particular en apego a las necesidades
de la empresa Meditea Electromédica. Las recomendaciones pueden servir como
punto de referencia a otros fabricantes de caracteristicas o sectores similares, ya que
pueden existir tendencias semejantes, pero no se pueden generalizar los resultados y
las medidas necesarias para implementar una estrategia de internacionalizacion a

largo plazo.
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1.2.5 Resultados esperados

Con este trabajo se espera disefar y realizar una estrategia de
internacionalizacion para la empresa Meditea Electromédica SRL con el fin de
exportar equipos electromédicos para la fisioterapia, rehabilitacion y estética hacia el
mercado europeo y con ello fomentar la internacionalizacion de la empresa y mejorar
su competitividad. Se aspira desarrollar un modelo que pueda servir de una directriz
general y herramienta de asistencia a PyMEs argentinas que act@ian en el mismo

sector para posicionar dichos bienes en el mercado europeo.
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Parte 2: Marco Conceptual

En el marco de este trabajo y para la elaboracion de una estrategia de
internacionalizacion se trabajara con algunas definiciones conceptuales, las cuales

estaran expuestas en este capitulo.

2.1 Estrategia de internacionalizacion

En primer término, se considerard que la estrategia de internacionalizacion es
la eleccion del modo de ingreso de una empresa a un mercado extranjero, la cual
depende de factores tales como las ventajas de propiedad de la empresa, las ventajas
de ubicacion del mercado asi como las ventajas de internalizacion que se originan de
las transacciones de integracion dentro de la empresa (Daniels, Radebaugh, y

Sullivan, 2004, p. 508).

Por lo general, para las empresas de niveles bajos de ventajas de propiedad, o
sea de niveles bajos de activos especificos, poca o ninguna experiencia internacional
y poca capacidad para desarrollar productos diferenciados, se les muestra dificil
ingresar a los mercados extranjeros. Por lo tanto, se concentran en su mercado
doméstico o aprovechan de formas de ingreso de riesgo limitado, tales como la
exportacion. Al contrario de otros modos de ingreso a un mercado extranjero, como
por ejemplo la inversion extranjera directa (IED), el nivel de inversion requerido en
el marco de la exportacion es mas bajo. No obstante, esta estrategia conlleva también
desventajas, tales como un rendimiento mas bajo sobre las ventas, menos control del
ambito de marketing, dado que el exportador se encuentra lejos del consumidor final
y por eventualmente involucrados distribuidores independientes, las cuales
mantienen el control de las funciones de marketing (Daniels, Radebaugh, y Sullivan,

2004, p. 508).

Sin embargo, la implementacion exitosa de una estrategia de exportacion
depende no solamente de los factores mencionados anteriormente, pero también es
imprescindible que la opcion de exportar armoniza la estrategia general de la

empresa. Por ello, la empresa debe tener claro los siguientes aspectos antes de tomar
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la decision de exportar: los objetivos que quiere lograr con la exportacion asi como
su congruencia con los demds objetivos de la empresa, qué demandas adicionales
surgiran por la exportacion en cuanto a los recursos claves, gerencia y personal,
capacidad de produccion y financiamiento y como se satisfardn los mismos, asi como
una evaluacion de los costos y los beneficios de la exportacion (Daniels, Radebaugh,

y Sullivan, 2004, p. 508-509).

2.2 Estrategia de comercializacion internacional

Para planificar una estrategia de comercializacion internacional e interpretar
o evaluar mercados externos hay que tener una visiéon panoramica de la materia y
conocer el mercado meta profundamente, usando el concepto del marketing

internacional, el cual se define a continuacion (Moreno, J. M., 1998, pp.71-72).

2.2.1 Concepto del marketing internacional

Este concepto recurre a los mismos principios, técnicas y variables o
componentes que el marketing doméstico, pero con el agregado de nuevas variables
ajustadas a la naturaleza distinta de los dos mercados, tanto en relacion al entorno

interno y externo (Moreno, J. M., 1998, pp.71-72).

El concepto del marketing internacional busca descubrir las necesidades,
gustos o preferencias de los paises en los que se intenta comercializar el producto,
averiguar las oportunidades comerciales y la propension al consumo para satisfacer
las exigencias de la demanda en el mercado meta. Una estrategia de marketing bien
evolucionada, que incluye la adaptacion de los productos, es de gran importancia
para poder competir, especialmente en los mercados desarrollados (Moreno, J. M.,

1998, pp.71-72).

En el ambito internacional, hay que tener en cuenta la participacion de
nuevos sectores de servicios especializados tales como transportes, bancos, seguros,
agentes de cargo, embaladores, agentes o representantes de ventas, medios de

comunicacion internacional, control de calidad, entre otros. Estos también requieren
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nuevos instrumentos y documentacion, como por ejemplo, documentos de embarque
y certificados de calidad, de origen, sanitarios, etcétera. Por todas las diferencias que
existen entre el mercado doméstico y el mercado externo, es imprescindible realizar
estudios para conocer esos factores, actuar en manera adecuada y diseflar una

estrategia de penetracion apropiada (Moreno, J. M., 1998, pp.72-73).

2.2.2 Concepto de la mezcla de comercializacion

Para realizar la estrategia del marketing internacional se tiene que aplicar el
concepto de la mezcla de comercializacion internacional. En vez del concepto
tradicional que consiste en el estudio de las 4 “P”, es decir del Precio, Producto,
Promocién y Plaza, el concepto a nivel del marketing internacional se apoya en tres
pilares elementales: el Producto, la Promocion y la Distribucion Fisica Internacional.
Ademas, el concepto se funda en la importancia de la gestion logistica por parte de la

Administracion de Empresas (Ledesma, C. A., y Zapata, C. L., 1995, p. 293).

2.2.2.1. Producto

El producto es definido como cualquier cosa ofrecido por una empresa o
persona independiente en un marcado con el objetivo de atencidn, adquisicion, uso o
consumo; sea en forma de objetos fisicos, servicios, personalidades, lugares,
organizaciones e ideas. En definitiva, se entiende por el producto mas que
simplemente el bien que la empresa ofrece a sus clientes o consumidores los cuales
realmente pagan el precio por un producto por la satisfaccion o el “valor” que
reciben. Este valor puede ser creado por factores tales como la forma, la marca, el
color del envase, la etiqueta, el lugar donde se vende, el precio, la forma de pago, el
vendedor que lo ofrece, el servicio antes, durante y después de la venta, entre otros.
En altimo término, el producto o servicio es el resultado de la combinacion de todos
los atributos que forman parte de la mezcla de comercializacion (Ledesma, C. A., y

Zapata, C. L., 1995, pp. 245-248).
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El producto representa la variable controlable necesaria y la herramienta
principal de una empresa para poder distinguirse frente a sus competidores. Por lo
tanto, es imprescindible implementar una estrategia 6ptima sobre los productos y su
disefio para garantizar el éxito y supervivencia de la empresa (Ledesma, C. A., y

Zapata, C. L., 1995, p. 246).

En el marco internacional, hay que tener en cuenta que el producto tiene que
adaptarse al mercado extranjero y no al revés, dado que las exigencias, es decir los
gustos o preferencias, del consumidor final pueden variar en cada mercado externo.
Ademas, el producto tiene que cumplir las caracteristicas y atributos requeridos para
ser aceptados en el medio ambiente del mercado objetivo. Por ello, es imprescindible
armar un estudio de mercado profundo antes de la exportacion de un producto para
investigar todos estos aspectos relacionados al producto en cuestion (Moreno, J. M.,

1998, p. 94).

2.2.2.2 Matriz de evaluacion de productos

La seleccion de la linea de productos a exportar se realizard por medio de la
matriz de evaluacion de productos. Este concepto implica informacion, tanto
historica como prospectiva, del posicionamiento de los productos por segmentos de
mercado asi como informacion con relacion a ventas, utilidades y porcentaje de
mercado de cada producto. La matriz sirve para demostrar en cudl situacién se
encuentra la empresa actualmente y qué quiere lograr en el futuro (Ledesma, C. A., y

Zapata, C. L., 1995, pp. 262-265).

Para llevar a cabo este andlisis, ante todo hay que definir el universo a
analizar, es decir las areas estratégicas de productos/mercados por tipo de productos,
tanto de la empresa como de la competencia. Ademas, hay que determinar los
segmentos estratégicos de mercado y realizar una division geogréafica entre el
mercado nacional e internacional. Por ultimo, se establece las medidas relevantes,
con las cuales se realizara el analisis, tales como unidades fisicas o monetarias,

ventas per cépita, por tiempo, etc. (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p. 262).
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En el siguiente paso, se realizard un andlisis mas detallado en cuanto a la
situacion de ventas, la posicion en el mercado y la situacion de utilidades. Mediante
el conjunto de todas estas variables, luego se podrd establecer una matriz de
evaluacion, la cual sefiala el desempeio historico hasta el momento actual de cada
producto. Ademas, hay que implementar una matriz de evaluacion para el futuro a
través de pronodsticos y del planteamiento de distintos escenarios (Ledesma, C. A., y

Zapata, C. L., 1995, pp. 262-265).

2.2.2.3 Promocion

La publicidad representa el proceso comunicacional en el que se puede
reconocer a una audiencia multiple y anénima. Se emiten mensajes utilizando los
medios de difusion sociales. Se trata de publicidad cuando se paga por el uso de estos
medios y cuando se persiguen fines comerciales o fines de lucro con la emision de

esos mensajes (Ledesma, C. A., y Zapata, C. L., 1995, p. 316).

El producto o servicio de una empresa estd diferenciado de los productos o
servicios de los competidores por una marca. Por lo tanto, es imprescindible
implementar una estrategia de promocion con cuidado y mantener la reputacion de la
marca durante todos los momentos de su existencia. Esto ocurre tanto para una
comercializaciéon directa como indirecta, sea a través de un representante o

importador (Ledesma, C. A., y Zapata, C. L., 1995, p. 315).

A nivel internacional, hay que tener en cuenta los diferentes medios y
preferencias de los publicos y adaptar su estrategia de manera correspondiente.
Ademés, los clientes tienen un conocimiento de los distintos productos y servicios
mucho antes de su distribucién o comercializacién en otros paises debido al
acortamiento de las distancias y de las comunicaciones. Si no existe una coherencia
internacional en este sentido, peligrara el prestigio del producto o servicio a nivel

internacional (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p. 315).

Cuando una empresa comienza a operar y comercializar sus productos o

servicios en un nuevo mercado, es muy probable que la empresa sea desconocida por
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el publico consumidor. Por lo tanto, serd menester crear la imagen que necesitara el
producto para ser comercializado con éxito. Una buena reputacion de un producto
también facilitard la introduccion de otros productos de la empresa, dado que la
experiencia con el producto anterior quedara siempre presente en la mente del
consumidor. Ademds, el imagen de una empresa extranjera puede favorecer el
desarrollo de otras empresas del mismo pais y por ello aumentar el desarrollo

econdmico de la nacion (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, pp. 317-318).

También es indispensable seleccionar el medio de comunicaciéon con
conciencia, dependiendo del producto que se desea comercializar. En el caso de los
productos de consumo popular serd adecuado el uso de los medios de comunicacion
masivos para llegar a la mayor cantidad posible de los consumidores potenciales,
mientras los productos de consumo industrial o intermedios requieren medios de
comunicacion muy especificos y sectoriales con el fin de contactar solamente con un
grupo determinado de consumidores, transmitiendo un mensaje de alto contenido
racional. En general, hay que evaluar los afectos de cada medio profundamente para
poder introducir una estrategia de publicidad adecuada. Posibles medios incluyen el
medio grafico, el medio T.V., el medio radial, el medio via publica, exposiciones y
ferias internacionales, congresos, etc. (Ledesma, C. A., y Zapata, C. L., 1995, pp.

318-319).

2.2.2.4 Distribucion Fisica Internacional

La Distribucion Fisica Internacional (DFI) abarca una estrategia de la
realizacion y el control de todas las acciones que se implementen para garantizar el
abastecimiento, el almacenamiento y el movimiento de productos. En otras palabras,
la DFI es el conjunto de los canales de distribucion, los precios de comercializacion,
el control de los tiempos y las normas del contrato de compraventa. Su funcion
consiste en mantener el equilibrio entre los términos contractuales y su cumplimiento

en cuanto a los canales de distribucion, precios, tiempos y gestion operativa, asi
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como su proyeccion de conformidad con la politica empresarial (Ledesma, C. A., y

Zapata, C. L., 1995, pp. 293-294).

El canal de distribucion representa el camino, incluyendo todas las etapas
necesarias, del titulo de propiedad de un producto hacia el consumidor final. En el
comercio internacional, estos canales estan denominados Canales de Distribucion
Fisica Internacional, suponiendo que el consumidor final estd ubicado en un pais

diferente del de produccion (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p. 294).

Existen distintas formas de canales de distribucion, las cuales podemos
distinguir en directos, cortos y largos, dependiendo de la cantidad de intervinientes
en la cadena de distribucion. Mientras existe un contacto directo entre el productor y
el consumidor en el canal directo, y el canal corto tiene una unica entidad como
intermediario entre las partes, el canal largo es mucho mas complejo e involucra
varios niveles de intermediacidon y por ello también conlleva un aumento de precio

del producto (Ledesma, C. A., y Zapata, C. L., 1995, p. 295).

No debera olvidarse que es el consumidor quien define las caracteristicas del
mercado. Por eso, también la eleccién de un canal de distribucion adecuado depende
en primer lugar de la naturaleza del mercado. Ademads influyen en esta decision el
producto, los niveles de intermediacion y las caracteristicas especiales de la empresa
o otros factores comerciales. En cuanto a la toma de decision de los niveles de
intermediacidn, se analizard en particular la calidad ofrecido de los intermediarios asi
como la asequibilidad al prestatario (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, pp. 295-
296).

Concluyendo, se puede definir el canal de distribuciéon como el medio de
vinculacion entre el productor y consumidor final. El mismo tiene la funcion de
desarrollar la administracion de ventas, los modos de transporte como también el
almacenamiento y stock. La seleccion de los canales adecuados se basard en primer
lugar en la oferta exportable de la empresa y las caracteristicas especificas del pais de

destino. El objetivo final consiste en entregar el producto al pais de destino en las
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mejores condiciones y a precios competitivos, y por consiguiente mejorar el servicio

al cliente (Ledesma, C. A., y Zapata, C. L., 1995, p. 297).

La cadena de distribucion tiene un afecto directo a los precios de
comercializacién de los productos. La fijacion de precios se realizard siempre de
conformidad con los objetivos generales de la empresa. Esas metas incluyen la
rentabilidad del negocio proyectada, el aumento de ventas y el posicionamiento
frente a los competidores, entre otros. Las metas perseguidas serdn la maximizacion
de utilidades, el reforzamiento del posicionamiento, y alcanzar un incremento de la
participacion del producto en el mercado (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, pp.
303-305).

Debe tenerse en cuenta que el precio de venta del producto se compone de
distintos factores que el precio del mismo en el mercado nacional. Para una
determinacion adecuada del precio se debe tomar en consideracion la estrategia de
ingreso, los costos adicionales de exportacion, la demanda esperada, la competencia
asi como eventuales politicas de control de precios en el mercado destino. Si la
exportacion conlleva el resultado de una mayor produccion, sin el incremento de los
costos fijos, el costo de produccidon constituye solamente los costos variables. El
costo de comercializacion depende de las actividades de promocion que se elegira, la
publicidad, el canal de distribucion, el personal de ventas y los costos administrativos
relacionados con las ventas en el exterior. Para calcular el costo de exportacion
deben considerarse los términos de venta internacional, las cuales se acuerde, es

decir los INCOTERMS (Bringas, G., 2001, p. 52).

La base mas comun para el calculo del precio representa la cotizacion FOB.
El precio FOB se determina de la suma de los costos fijos y variables de produccion,
los costos fijos y variables de exportacion, eventuales costos financieros, los
impuestos internos no recuperables, la utilidad esperada, descontando eventuales
incentivos. Para llegar al precio de venta en el nuevo mercado deben sumar al precio

FOB los costos portuarios, fletes y seguros, eventuales tasas de
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importacion/impuestos de nacionalizacion, y la utilidad para cada intermediario, es

decir cada importador, distribuidor o minorista (Bringas, G., 2001, p. 52).

2.2.3 Analisis y seleccion de mercados

Este trabajo basard el andlisis y seleccion de los mercados en los que la

empresa operard en los siguientes factores:

* Un breve analisis de la situacion politica, econdmica y social del pais, es
decir indicadores tales como el producto bruto interno (PBI) e ingreso per
capita, los saldos anuales del balance comercial y de pagos, el indice
anual de inflacidn, la poblacion, clases y segmentacion;

* Lanaturaleza y atractivo de las oportunidades comerciales; y

* Los requisitos favorables que ofrece el mercado para la penetracion en el

mismo.

Ademas, el mercado de destino debera ofrecer un equilibrio adecuado entre la
capacidad de produccion de la empresa y la potencial demanda en el pais objetivo.
Preferiblemente, el mercado ostenta caracteristicas similares con respecto a las
exigencias del producto para no tener que modificar el mismo en modo sustancial

(Moreno, J. M., 1998, pp. 90-91).

2.2.4 Estrategia de expansion

Para expandir sus operaciones en el mercado internacional, una empresa
tendrd que seleccionar béasicamente entre las siguientes dos estrategias: la
diversificacion de mercados, es decir una rapida penetracion en un numero grande de
mercados, o la concentracion de mercados, que significa la concentracion de los
recursos en unos pocos mercados y la gradual expansion a nuevas regiones. Las dos

estrategias requieren la aplicacion de diferentes mezclas de comercializacion y se
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distinguen también en el nivel de esfuerzos y presupuestos necesarios (Ledesma, C.

A.,y Zapata, C. L., 1995, pp. 257-258).

Mientras la estrategia de diversificacion implica menores gastos de
promocién, pero mayor comision de agentes y precios altos de penetracion, la
estrategia de concentracion conlleva altos gastos de promocioén, mayor control de
canales de distribucion y precios de introduccidn bajos (Ledesma, C. A., y Zapata, C.

I, 1995, p. 258).

Para la seleccion de una estrategia de expansion hacia la globalizacion del
marketing se utilizard el modelo de Ansoff, lo que expone las posibles
combinaciones producto/mercado con el fin de detectar la mejor oportunidad de
crecimiento de una empresa. Aplicando el modelo en el marco internacional, se
diferencia entre la concentracion, el desarrollo de mercados/paises, el desarrollo de
segmentos y la diversificacion, dependiendo del nimero de segmentos de mercado y
de los paises considerados para la penetracion. La figura siguiente representa las
estrategias de expansion siguiendo a Ansoff (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995,
p. 258):

Figura 1: Estrategias del marketing global en apego al modelo de Ansoff

Segmentos de Mercado/Productos

Algunos Muchos
Algunos
c . Desarrollo de
i oncentracion
Paises Segmentos/Productos
Desarrollo de o ‘
Muchos Diversificacion

Mercados/Paises

Fuente: Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p. 258
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2.3 Estrategia de certificacion

Para poder cumplir los requisitos esenciales para la importacion de equipos
médicos a la UE, fijados en la legislacion, es de gran importancia elaborar una
estrategia de certificacion, es decir un andlisis para identificar los productos que ya
tienen la certificacion o poseen los requisitos técnicos para recibirlo facilmente asi

como identificar modificaciones que estén necesarios para otros productos.
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Parte 3: Evaluacion del Potencial Exportador de la Empresa

Meditea Electromédica SRL

Este capitulo expondrd los datos bdasicos de la empresa Meditea
Electromédica SRL, incluyendo sus objetivos generales, y definird el mercado en
cual la empresa actia. A continuacion se investigaran las condiciones actuales asi
como proyecciones del mercado en cuanto a su tamafio y los principales actores.
Ademéds, se analizard la oferta exportable por la empresa y establece un perfil del

consumidor para poder evaluar el potencial exportador de la empresa.

3.1 Datos basicos de la empresa

La empresa Meditea Electromédica SRL es una PyME argentina que se
dedica al disefio, fabricaciéon y comercializacion de equipos electromédicos para
fisioterapia, rehabilitacion y estética. La empresa fue fundada en el ano 1963 y desde
entonces cuenta con un continuo crecimiento. Mediante una constante innovacion y
actualizacion tecnoldgica, realizadas en los laboratorios de investigacion y desarrollo
propios de Meditea, la compaiia estd preparada de ofrecer los Ultimos avances en
tecnologia para la fisioterapia aplicada en estética y kinesiologia. Tanto la planta de
produccion, el showroom, el local de venta al publico como también la sede
administrativa y comercial estan ubicados en el barrio de Balvanera de la Ciudad de

Buenos Aires, en plena zona comercial.

La empresa cuenta con una dotacién de 55 personas; 31 de ellos operarios y
responsables para el disefio, 6 empleados en el area de administracion y calidad, 15
para la comercializacion asi como 3 directivos. En la direcciéon y mandos medios
Meditea cuenta con personal profesional, y la mayoria de los operatorios son
técnicos. El resto del personal se compone de estudiantes universitarios con titulo

secundario completo.
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Meditea Electromédica SRL representa una tipica PyME familiar; sus duefios
participan activamente en las operaciones de la empresa y constituyen una parte

fundamental de la organizacion.

Los objetivos principales perseguidos por la compaiiia son los siguientes:

* Proveer equipos electromédicos de alta tecnologia, confiabilidad y
durabilidad.

* Ofrecer la mejor posible atencion al cliente, asesorando a sus clientes
con informacion veridica y completa.

* Asegurar el funcionamiento correcto de los equipos fabricados por

medio de un servicio técnico de respuesta rapida y eficiente.

Estos objetivos estan directamente vinculados con la filosofia empresarial, la

cual se basa en cuatro pilares:

* Busqueda de satisfaccion del cliente
* Innovacion
* Evolucién tecnoldgica

* Alta calidad y mejora continua

Con la implementacion de objetivos claros y una vision empresarial a largo
plazo, Meditea cumple requisitos importantes para poder desarrollar una estrategia

de internacionalizacion.

3.2 Mercado: Actores, tamafio y oferta disponible

En el siguiente subcapitulo se especificara el sector en el cual la empresa
Meditea estd operando y se analizard tanto el mercado mundial como nacional en
cuanto a los principales actores, la fabricacion total, la oferta disponible asi como la
demanda. En segundo lugar, se utilizaran los mismos criterios en relacion a la oferta

exportable por la empresa Meditea para poder analizar su potencial exportador.
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Ademés, se expondré las proyecciones del sector con el fin de evaluar el desarrollo

futuro del mismo.

3.2.1 El sector de insumos y equipamiento médico

El sector de insumos y equipamiento médico abarca la fabricacion de una
amplia gama de productos aplicados en los tratamientos médicos asi como en el
cuidado hospitalario. Esta categoria abarca desde productos sencillos, tales como las
vendas, hasta equipos sofisticados, como por ejemplo equipos de reanimacion. Se
pueden dividir los bienes del sector en los siguientes rubros principales: equipos para
diagnodstico con imégenes, equipos diagndstico clinico, equipos neumologia, equipos
oxigenoterapia, equipos anestesiologia, equipos neonatologia, implantes,
indumentaria, equipamiento para pesar y medir, mobiliario hospitalario, y agujas y
jeringas. Los productos farmacéuticos y de laboratorios no forman parte del mismo

sector (MECON, 2011, pp. 3-4).

Los productos sanitarios ocupan un rol fundamental en el ambito del
diagnodstico, prevencion, supervision y tratamiento de las enfermedades. Por
consiguiente, este sector hace una aportacion significativa a la mejora de la calidad y
la efectividad de la atencion sanitaria. Con ello, contribuye de manera directa a
mejorar la calidad de vida de la poblacion a nivel mundial, y en particular de las

personas minusvalidas (Comision Europea, 2014e).

La industria estd caracterizada por el requerimiento de un alto grado de
innovacion y su competitividad, lo que implica también altos gastos de investigacion.
Por lo tanto, las grandes empresas desempefian una posicion ventajosa en el sector
por sus mayores fondos financieros. No obstante, existen varios rubros que no
requieren estos gastos altos y por consiguiente también hay distintas opciones para

pequeiias empresas de operar en el sector (ProArgentina, 2005, p. 3).
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3.2.2 Categoria de productos

La gama de productos en el marco de la tecnologia médica es amplia. Para
estandarizar los bienes a nivel mundial, la nomenclatura global de dispositivos
médicos, GMDN, subdivide los productos en 16 categorias basadas en la aplicacion
de los dispositivos, la tecnologia y otras caracteristicas en comin (Eucomed, 2014c,
p-4). Anexo A muestra las distintas categorias, incluyendo ejemplos para cada una de

€sas.

La actividad de la empresa Meditea Electromédica SRL estd centrada en el
disefio, fabricacion y comercializacion de equipamientos electromédicos. Sus
productos corresponden al rubro de la electromedicina y su area de desarrollo es la

estética, kinesiologia y fisioterapia (Pagina web de Meditea Electromédica SRL).

Su gama de productos es amplia y cuenta con mas de 50 productos distintos,
clasificados en dos grupos principales: Estética, y Kinesiologia y Rehabilitacion.
Dentro de cada linea la empresa cuenta con una gran variedad segun el tipo de
especialidad y tratamiento. Mdas detallado, se pueden dividir los productos en los
siguientes subgrupos: alta frecuencia, carboxiterapia, depilacion definitiva,
desincrustador ultrasonico, eléctroporacion, electroterapia, lontoforesis, laser
terapéutico, magnetoterapia, microdermoabrasion, onda corta terapéutico,
ozonoterapia, presoterapia, radiofrecuencia, terapia endémica, termoterapia,
ultrasonido, ultracavitacion, electroestimulacion, corrientes farddicas y galvanicas,
estimulador para incontinencia, electroanalgesia, vacumterapia y luminoterapia, y
frio o calor terapéutico. (Pagina web de Meditea Electromédica SRL). Para
descripciones més detalladas sobre los productos se refiere al catdlogo de la empresa

en el siguiente link: http://www.meditea.com/es/content/view/productos 556

3.2.3 Tamaiio del mercado a nivel mundial

El sector de equipamientos médicos desempefia un papel fundamental en la

economia mundial y alcanza un volumen total de aproximadamente USD 443,33 mil
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millones®. Los mercados lideres constituyen los Estados Unidos y la UE que ocupan
un 40% respectivamente 30% del mercado mundial, seguido por Japoén con una

participacion alrededor del 10% (Eucomed, 2014c, pp.22-25).

3.2.4 Ventas agregadas anuales

La facturacion total de la empresa se ha incrementado de manera destacable
en los ultimos afos. La siguiente tabla muestra la evolucion de las ventas del periodo

entre el 2005 y 2013.

Tabla 1: Facturacion total anual de Meditea Electromédica

Facturacion Neta (en Evolucion Porcentual
Uspy* (Aiio Base 2005)
2005 2.748.974,71 100
2006 3.520.710,74 128
2007 5.177.540,19 188
2013 9.516.829,16 346

Fuente: FElaboracion propia en base de datos obtenidos por la empresa Meditea

Electromédica.

Se puede percibir el continuo crecimiento durante los Gltimos afios. Mientras
la empresa logr6 duplicar sus ventas realizadas en el 2005 en solo dos afios hacia un
volumen superior de USD 5 millones, alcanzé mas que el triple en el 2013 en

relacion al 2005 con ventas de USD 9,5 millones. Este crecimiento notable se debe

* Al tipo de cambio anual promedio de 2013 de 1,33 USD/EUR (Oanda, 2014).
3 A cause de falta de informacion por parte de la empresa, no se detalla los afios
2008-2012.

* Ventas al tipo de cambio anual promedio: 2005: 2,92 ARS/USD; 2006: 3,06
ARS/USD; 2007: 3,11 ARS/USD; 2013: 5,46 ARS/USD (Oanda, 2014).
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por una parte al crecimiento econdmico a nivel general asi como sobre todo al
crecimiento del sector en cual la empresa opera, pero por otra parte también al
desarrollo empresarial. Estos datos se refieren a la facturacion total de la empresa, es
decir tanto las ventas locales como las exportaciones. Deben tener en cuenta que las
cifras estdn convirtiendo de pesos argentinos en ddlares estadounidenses al tipo de

cambio anual promedio, que ostenta diferencias altas entre los afios.

Para poder evaluar el potencial exportador de la empresa, es menester
analizar sobre todo la evaluacion del porcentaje de exportacion en relacion a la
facturacion total. La tabla 2 muestra la facturacion total por mercados para el periodo

entre el 2006 y el 2013.

Tabla 2: Facturacion total® de Meditea Electromédica por mercados

2007 ‘ 2013

Mercado 2006
Interno 3.346.390,41 4.942.488,93 9.157.509,16
Externo 174.320,33 235.051,26 359.320,00
Total 3.520.710,74 5.177.540,19 9.516.829,16
Porcentaje de
4,95% 4,54% 3,78%

exportacion

Fuente: FElaboracion propia en base de datos obtenidos por la empresa Meditea

Electromédica.

Aunque el porcentaje de las exportaciones en relacion a las ventas totales

descendi6 en el 2013 a un 3,78%, no significa que la empresa sufrié un descenso de

> A cause de falta de informacion por parte de la empresa, no se detalla los afios
2008-2012.

% Facturacion neta en USD al tipo de cambio anual promedio: 2005: 2,92 ARS/USD;
2006: 3,06 ARS/USD; 2007: 3,11 ARS/USD; 2013: 5,46 ARS/USD (Oanda, 2014).
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sus exportaciones. Por el contrario, lograron duplicar las ventas en el exterior entre el
2006 y el 2013. El descenso porcentual surge por el tipo de cambio del peso
argentino y el ddlar estadounidense altamente fluctuante, lo que dificulta en general

la fijacion de precios estables y por lo tanto el comercio exterior exitoso.

Teniendo en cuenta que el porcentaje alrededor del 5% en el 2006 y el 2007
fue alcanzado a pesar de las pocas acciones ejercidos en el ambito del comercio
internacional, esta cuota representa un numero interesante y demuestra el alto
potencial que la empresa entrafia. Ademas, se puede observar que el incremento de
las exportaciones en el 2013, comparando los volumenes de la facturacion neta en
USD y no los porcentajes de la facturacion total, esta directamente vinculado con la

implementacidn de una estrategia de expansion.

3.2.5 Ventas anuales segun categoria de producto

Por razones de confidencialidad de los datos, este trabajo no contiene las
cifras de ventas de los productos individuales. No obstante, la siguiente tabla detalla
los 12 equipamientos mas vendidos y su correspondiente categoria de producto, tanto
en el mercado nacional como internacional. Esto permitird la deducciéon de una

tendencia del éxito de las diferentes categorias en los distintos mercados.
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Tabla 3: Productos mas vendidos de Meditea Electromédica

Mercado nacional

Mercado internacional

Producto Especialidad Producto Especialidad
Magnetherp 330 Digital Kinesiologia Liposonic Estética
Punta Diamantada Estética Magnetherp 330 Digital Kinesiologia
o ) Estética y
Tens Kinesiologia Interfer Maxim o
Kinesiologia
Liposonic Estética Splenda Estética
Sonotherp 990 IMHz Kinesiologia Innovator Estética
Alta Frecuencia Estética Neumosuctor PST Estética
o ) Estética y
Magnetherp 200 Kinesiologia Interfer Micra o
Kinesiologia
Estética 'y
Interfer Micra S Punta Diamantada Estética
Kinesiologia
Sonotherp Basic IMHz Kinesiologia Neumosuctor Sequential Estética
Neurotens Kinesiologia Termocel Intelligent Estética
) Estética y o
Interfer Maxim o Sonotherp 990 1MHz Kinesiologia
Kinesiologia
Neumosuctor PST Estética Magnetherp 200 Kinesiologia

28

Fuente: FElaboracion propia en base de datos obtenidos por la empresa Meditea

Electromédica.

Se puede observar una diferencia entre los productos mas vendidos en el
mercado nacional e internacional, resultando principalmente de distintas preferencias
en los paises. A pesar de una tendencia un poco mas fuerte en direccion hacia las

ventas en la categoria de la kinesiologia, las ventas en ambas categorias son
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relativamente equilibradas. Al contrario de ello, en el mercado internacional se puede

percibir un predomino inequivoco del area de la estética.

No obstante, la cantidad de unidades vendidas para la aplicacion en la
kinesiologia o rehabilitacion supera la cantidad de ventas en la estética por
aproximadamente el doble, ya que el mercado internacional constituye un porcentaje
pequeiio. En el afo 2007, Meditea vendié 5.070 unidades en la kinesiologia y 2.730
en la estética. No tenemos acceso a cifras mas actuales, pero suponemos que la

relacion entre las categorias sigue ser similar en la actualidad.

3.2.6 Principales actores

Seglin informaciones de la empresa Meditea, se realiza la mayoria de las
ventas, el 70%, en forma directa a profesionales, es decir sus propios vendedores
ofrecen y venden los productos a instituciones especializadas de estética o
kinesiologia, hospitales y clinicas. Esto es a consecuencia de que la empresa tiene su
sede y su local en la ciudad de Buenos Aires donde se realizan la mayoria de las

ventas.

Las ventas no realizadas en manera directa se cursa por intermedio de
distribuidores, las cuales representan un 30% del total de las ventas. Por lo general,
¢éstas representan las ventas realizadas en el interior del pais o en el extranjero. La
empresa actualmente tiene cooperaciones con dos distribuidores, uno a nivel
nacional y otro a nivel internacional, ubicado en Brasil. Ademas, cuentan con
representantes en Chile, Pert, Brasil, México, Ecuador, Costa Rica y Inglaterra,

aunque aun no han concretado ventas en este ultimo mercado.

3.2.7 Oferta exportable

Es menester determinar la oferta exportable de la empresa, ya que esta

variable tiene un impacto significativo en su potencial exportador. Segin lo
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investigado, Meditea cuenta con una amplia oferta exportable, compuesto por las dos
lineas de productos, la de la kinesiologia y rehabilitacion y la de estética. Ambas
lineas cuentan con productos modernos de alta calidad y tecnologia avanzada que

pueden competir en el entorno internacional.

En el marco de este trabajo, la oferta exportable en el primer paso de la
internacionalizacion hacia el mercado europeo constituyen los tres equipos médicos
seleccionados mas adelante en este estudio, representando tanto el area estratégico de
kinesiologia y rehabilitacion como también el de estética (Cf. capitulo 6.4.2 para la

seleccion de linea de productos).

3.2.8 Pertfil del consumidor

Dado que la empresa trabaja para distintos segmentos bien diferenciados,
existen también diferentes mercados y consumidores objetivo. Por un lado se dedica
al mercado de la kinesiologia, y por otro lado al mercado de la estética. Sin embargo,
ambas lineas de productos son vendidas a profesionales, instituciones de estética o

kinesiologia, hospitales y distribuidores.

Se puede dividir a los clientes de la empresa en tres principales rubros:
Clubes y asociaciones deportivas, entidades de salud y entidades educativas (Pagina
web de Meditea Electromédica SRL). El anexo 2 detalla los principales clientes

actuales segun el rubro correspondiente y el pais en el cual actiian.

3.3 Proyecciones del sector

A pesar de un clima econdémico precario, las expectativas futuras para la
industria de la tecnologia médica son positivas. Como consecuencia de diversas
variables, la demanda del sector se encuentra en continuo crecimiento. En primer
lugar, la esperanza de vida a nivel mundial estd aumentando en manera significativa.
El envejecimiento de la poblacion conlleva automaticamente una mayor necesidad de

atencion sanitaria y la continua innovacién de la misma, especialmente en los paises
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desarrollados (MECON, 2011, p. 4). Lo fundamental es la reduccion de los costos
del envejecimiento a largo plazo que puede lograrse a través de tecnologia y medidas

médicas (Brauninger, M., Wohlers, E., p. 17).

En segundo lugar, se puede notar una extension en la cobertura de servicios
de los sistemas de salud publica, lo que facilita el acceso a los servicios para un
mayor porcentaje de la poblacion mundial. Ademas, se puede percibir la tendencia a
un significativo aumento del gasto promedio en salud, lo que estd relacionado
directamente con la demanda de equipamientos electromédicos (MECON, 2011, p.
4). Por todos estos factores, el sector estd creciendo a una tasa mucho mayor que el

resto de la economia (ProArgentina, 2005, p. 3).

El promedio de los gastos en salud a nivel mundial alcanzo el 9,1% del PBI
global en el 2011, comparado con el 8,2% del PBI en el afio 2000. Mientras el
promedio del gasto mundial per cépita se totalizé en 485 USD’ en el 2000, ascendi6
a mas que el doble en 2011 con un promedio de 1.053 USD. Sin embargo, este valor
estd influenciado negativo por los paises mas pobres. Asi por ejemplo la India mostrd
una evolucién muy atrasada en el sector con un gasto total per cépita de solamente
62 USD en el 2011. También China contribuyd un valor bajo con un gasto per capita
de 274 USD. No obstante, China incrementd los gastos en salud por un porcentaje
significativo en la Gltima década, ya que el gasto en el 2000 era de s6lo 43 USD. Los
gastos mas altos en salud realizan Noruega con 9.908 USD, Suiza con 9.248 USD y
los Estados Unidos con 8.467 USD. La Region de Europa alcanzé un promedio de
2.370 USD en el 2011 (Organizacion Mundial de la Salud [OMS], 2014, pp. 141-
151). La figura 2 demuestra la evaluacion de regiones seleccionados en los tltimos

anos.

7 Al tipo de cambio promedio.
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Figura 2: Desarrollo del gasto en salud como porcentaje del PBI
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Ademéas, la demanda del segmento de la medicina estética se encuentra en
continuo crecimiento con un ritmo del 24% anual a nivel mundial. En particular,
estan aumentando los tratamientos sin intervencion quirurgica (Masquetic, 2013). El
crecimiento esta relacionado por un lado con el envejecimiento de la poblacion en
general y su capacidad vital prolongada. Por otro lado, existe la tendencia de la
optimizacioén del cuerpo transmitida principalmente por los medios (Hebbeler, B.,

Siegmund-Schultze, N., 2011).

No obstante, la industria también tiene que enfrentar algunos desafios en el
futuro. Para reducir el déficit publico los gobiernos establecen medidas fiscales, lo
que se repercutird en el gasto en salud. Por ello, los integrantes del sector estan aun
mas apremiados a demostrar la relacion coste-beneficio de sus productos. Ademas,
se introducirdn un sistema para la calificacion de la tecnologia sanitaria para evaluar
y conceder el valor de la innovacion. Ya que la industria muestra un alto
compromiso de innovacion, tiene buenas perspectivas de cumplir con estas

exigencias (Eucomed, 2014a).
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Parte 4: Analisis del Mercado Europeo

Siendo el principal socio comercial de la Argentina, fuera del MERCOSUR,
la Union Europea representa un mercado de destino favorable para la empresa.
Aunque las importaciones de la UE desde la Argentina no se concentran en
productos de origen industrial, Meditea puede alcanzar la insercion en el mercado en

base a una tecnologia avanzada y la alta calidad de sus productos.

Este capitulo se dedica a la investigacion del mercado europeo en cuanto a
sus caracteristicas generales, el mercado de los equipamientos médicos, la
competencia en el sector asi como las modalidades de la comercializacion y de
promocion comuinmente usadas en el mercado. El andlisis se basa principalmente en
estadisticas publicadas por organismos oficiales asi como las entrevistas

personalizadas realizadas con profesionales del sector en el mercado europeo.

Debido al tamafio del mercado y las diferencias entre los paises dentro de la
UE, el andlisis se concentrara en tres paises seleccionados para empezar la
exportacion hacia Europa: Alemania, Espana y Rumania. Esta seleccion se basa en
las caracteristicas generales y comerciales de estos mercados y su potencial
detectado. No obstante, se habla del mercado europeo en general y destaca las

diferencias siempre y cuando aplique.

4.1 Seleccion de los mercados meta y caracteristicas generales

La Union Europea como asociacion econdémica y politica singular de 28
paises europeos representa un amplio mercado de paises industrializados con grandes
oportunidades de captar exportaciones de diversos productos y origenes. Dado que el
mercado Unico o “interior” permite la circulacion libre de la mayoria de las
mercancias, servicios, personas y capital, el ingreso en el mercado de cualquiera de
los paises de la UE facilitara la diversificacion hacia otros mercados nacionales
europeos (Union Europea, 2014a). Por lo tanto, se puede desarrollar una estrategia

general para la insercion en el mercado europeo.
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Con una poblacién superior de 507 millones® de habitantes, la UE representa
el tercero mercado de consumo mas grande del mundo, después de China e India,
con un alto poder adquisitivo (Comision Europea, 2014d). Segun cifras de la
Organizaciéon Mundial del Comercio (OMC), la UE ocupa el primer puesto tanto en
las exportaciones como las importaciones mundiales de bienes y servicios. En el
2011, la region importo bienes y servicios de un valor de 6,88 millones de ddlares, lo
que representa un 37% del total de las importaciones mundiales. En cuanto a las
exportaciones, la UE alcanzé un valor de 6,61 millones de dolares, equivalente de un
37% de las exportaciones mundiales (Organizaciéon Mundial del Comercio [OMC],

2012).

Como ya se menciond, este trabajo se enfocard, en particular, en los
mercados de Alemania, Espana y Rumania, como puntos de entrada potenciales al
mercado europeo. Esta seleccion se basa en las condiciones favorables de cada uno

de estos paises expuestas en los siguientes parrafos.

Alemania:

Alemania cuenta con una poblaciéon de aproximadamente 81 millones de
habitantes’ en el afio 2014, con un alto poder adquisitivo y por ello posee un alto
nivel de consumo y ostenta la capacidad excelente de generaciéon econdémica. La
economia es la quinta economia a nivel mundial y la primera dentro de Europa

(Central Intelligence Agency [CIA], 2014a).

Debido a la crisis global en el afio 2009, el PBI cay6 en un 5,1%. A pesar de
la recuperacion, la misma ha sido lenta, siendo el aumento de un 3,6% en 2011,

0,4% en 2012 y 0,1% en 2013 (Destatis, 2014).

El pais también cuenta con estabilidad politica y un excelente sistema
educativo, los cuales son factores decisivos en el ambito comercial. Un relativamente

bajo porcentaje de la poblacion, un 15,6%, esta en peligro de vivir por debajo del

8 Estimado 2014.
? Estimado Julio 2014.
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umbral de la pobreza. Otro factor positivo de la economia alemana lo constituye la
baja tasa de inflacion, que se muestra relativamente estable. La tasa crecio un 1,5%
en promedio en el afio 2013. No obstante, este aumento estd por abajo del
crecimiento anual comparado con los dos afios anteriores (2012: +2,0%; 2011:
+2,1%) (Destatis, 2014). Ademas, la poblacion tiene el mayor acceso al sistema
sanitario de Europa y el gasto en salud alcanz6 un porcentaje alto del 11,1%'° del
PBI en 2011, lo que representa una oportunidad favorable de exportar productos del

sector sanitario hacia Alemania (CIA, 2014a).

Ademés, el pais tiene una excelente ubicacion en el corazéon de Europa asi
como un sistema logistico moderno y canales de distribucion altamente desarrollados
y calificados, lo que permite un acceso facilitado al consumidor final en todos los
paises europeos, y con eso a mas de 700 millones de consumidores (Camara de

Industria y Comercio Argentino-Alemana, 2014).

Espana:

Espafia tiene una poblacién de aproximadamente 47,7 millones'' de
habitantes, y representa la cuarta economia mds grande dentro de Europa. No
obstante, el pais sufre una recesion desde la crisis financiera global del afio 2009, en
que el PBI cayo un 3,7% y siguid bajando hasta finales de 2013, cuando la economia
recuperd un crecimiento modesto. No obstante, el crecimiento de la economia
todavia esté restringido dado que el consumo nacional se encuentra influenciado por
la austeridad fiscal y la alta tasa de desempleo de la juventud de un 53,2% (CIA,
2014c).

El pais representa un mercado adecuado para empezar la insercion en el
mercado europeo principalmente por la gran ventaja del idioma, dado que la empresa
Meditea actualmente carece de personal con conocimientos de idiomas. Por ello, serd

mas facil entrar en el mercado espaiol evitando el costo adicional de reclutamiento

19 Valor estimado 2011.
' Estimado Julio 2014.
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de personal calificado para poder negociar con potenciales clientes o distribuidores

en el resto de la UE.

Rumania:

Con aproximadamente 21,7 millones'? de habitantes, la economia rumana no
tiene un tamafio significativo. Las actividades econdmicas se encuentran
influenciadas por corrupcion y la alta tasa de pobreza. No obstante, el crecimiento de
la economia se acelerd en el 2013 con un PBI de 3,5%, después de varios afios de
crecimiento débil. Ademas, la tasa de inflacioén bajé a 1,6% en diciembre de 2013, lo

que representa un porcentaje historico para el pais (CIA, 2014b).

Sin embargo, el mercado rumano es el segundo mas importante de los nuevos
paises integrados a la UE, después de Polonia. También su ubicacion geografica
estratégica lo hace un lugar atractivo para el comercio, ya que permite un acceso
facil tanto al resto del mercado de la UE como a los Balcanes, Ucrania, Rusia y los
antiguos paises de la CEI. Con salida al Mar Negro y acceso a tres de los corredores
europeos de transporte, el pais ostenta recursos importantes para llegar a mas de 200

millones de consumidores (Rumania Negocios, 2014).

El mercado para la tecnologia y el equipamiento médico estd menos
desarrollado en Rumania que en otros paises europeos. Rumania produce
relativamente pocos equipos médicos, y éstos carecen, por lo general, de calidad y
disefio, es decir son productos muy basicos. Debido a ello y a pesar de la ventaja de
un precio bajo, los productos fabricados en Rumania parecen poco atractivos. Esto se
refleja en el hecho de que el 90% de los equipos médicos comercializados en
Rumania son importados. No obstante, esto puede ser de gran ventaja para Meditea
Electromédica porque supera los productos nacionales en el avance tecnolodgico.

Ademas, el pais depende evidentemente de importaciones en este sector (Alday, P.,

12 Estimado Julio 2014.
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2011). Sin embargo, el gasto en salud en Rumania es relativamente bajo, con un

5,9% del PBI"® (CIA, 2014b).

4.2 Intercambio comercial entre Argentina y los mercados destino

Alemania:

Alemania es una de las naciones econdmicas mas importantes del mundo con
respecto al comercio internacional, tanto en el marco de las exportaciones como las
importaciones. Las exportaciones de bienes y servicios del pais alcanzaron un
volumen de USD 1.702 mil millones'* en 2013, lo que representa casi la mitad del
PBI de USD 3.736 mil millones'’. Estas cifras ubican a Alemania como el tercer

exportador a nivel mundial (Destatis, 2014).

Los productos mas exportados por Alemania son automdviles y sus partes,
maquinas, productos quimicos, equipos para el procesamiento de datos, eléctricos y
opticos, equipos para generacion y distribucion de energia eléctrica, productos
farmacéuticos, y metales (Destatis, 2014). Los paises destino para la mayoria de las
exportaciones alemanas incluyen Francia, los Estados Unidos, Reino Unido, los
Paises Bajos, China, Austria, Italia, Suiza, Polonia, y Bélgica. En total, tres cuartas
de sus exportaciones van para la Union Europea y los Estados Unidos de América

(Destatis, 2014).

Con un volumen de importaciones de bienes y servicios de USD 1.486 mil
millones'® en 2013, Alemania también forma parte de los tres mayores importadores
mundiales (Destatis, 2014). Dentro de los principales productos importados figuran
petréleo y gas, equipos para el procesamiento de datos, eléctricos y Opticos,
automoéviles y sus partes, productos quimicos, maquinas, metales, equipos para

generacion y distribucion de energia eléctrica, alimentos, bebidas y tabaco, y

13 Valor estimado 2010.

' Al tipo de cambio anual promedio de 2013 de 1,33 USD/EUR (Oanda, 2014).
15 {dem anterior.

16 {dem anterior.
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productos agricolas (CIA, 2014a). Los principales socios de importacion son los
Paises Bajos, China, Francia, los Estados Unidos, Italia, Reino Unido, Rusia,

Bélgica, Suiza y Austria (Destatis, 2014).

El intercambio comercial entre Alemania y Argentina muestra una tendencia
creciente en los ultimos afios. Podemos observar que las importaciones desde
Alemania siguen aumentando, mientras que las exportaciones argentinas
disminuyeron en los Ultimos dos afios, lo que lleva a una balanza negativa para la
Argentina. La siguiente grafica muestra tanto las exportaciones e importaciones asi

como el saldo comercial entre los dos paises.

Figura 3: Balanza comercial Argentina-Alemania (2007-2013)
(en mil millones de USD)
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Fuente: Elaboracion propia en basa a datos de UN Comtrade, 2014

En el afio 2013, Argentina importd un volumen de USD 3,9 mil millones de

origen aleman, que representa un 5,3% del total de las importaciones argentinas de
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USD 73,7 mil millones (UN Comtrade, 2014, 2014). Las importaciones se
concentran en particular en bienes tales como vehiculos automotores y sus partes,
maquinas, productos eléctricos y electronicos, productos farmacéuticos, productos

quimicos, plasticos, caucho y sus manifacturas, entre otros (UN Comtrade, 2014,

2014).

Con un volumen de USD 1,6 mil millones en 2013, las exportaciones
argentinas hacia el mercado aleman constituyen un 2,1% del total de las
exportaciones de USD 76,6 mil millones. Las exportaciones argentinas se concentran
principalmente en alimentos, bebidas y tabaco, minerales, tortas oleaginosas y otros
forrajes, vehiculos automotores y sus partes, productos farmacéuticos, lanas y otros
pelos animales, cuero y articulos de cuero, productos quimicos, y acidos grasos,

parafina, vaselina y ceras (UN Comtrade, 2014).

Seglin estos datos, se puede percibir una concentracion manifiesta de las
importaciones alemanas desde la Argentina en materias primeras y de las
exportaciones alemanas en productos de origen industrial. No obstante, el pais
también importa productos de origen industrial de determinados sectores en las
cuales Argentina puede alcanzar los estandares tecnoldgicos. Esto afirma también la
siguiente figura que muestra el intercambio comercial entre los dos paises en el
sector de equipamientos médicos. A pesar de que las exportaciones argentinas hacia
Alemania en este rubro son minimas, hubo un aumento notable de las mismas en el
2013, alcanzando a un valor total de USD 612.000 en comparacién con solo USD

108.000 en 2012.
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Figura 4: Exportaciones e importaciones argentinas de equipamientos médicos

hacia Alemania (2007-2013)
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de UN Comtrade, 2014.

Espana:

La economia espafiola ostenta un volumen de exportaciones de bienes al
mundo de USD 285,94 mil millones en el afio 2012, que incrementd hacia un valor
de USD 310,96 mil millones en 2013 (UN Comtrade, 2014). El pais estd exportando
principalmente maquinas, automodviles y sus partes, alimentos, productos
farmacéuticos, y medicinas. Los paises més importantes para sus exportaciones
constituyen Francia, Alemania, Italia, Portugal, y Reino Unido; es decir el comercio

se concentra en los paises europeos (CIA, 2014c¢).

El total de las importaciones de bienes del pais mostré una tendencia

creciente hasta el ano 2011 cuando alcanzaron un volumen de USD 362,83 mil

' Segiin el codigo 901890 (Cf. capitulo 5.1.3 para la defimicion)
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millones. No obstante, cayeron a un valor de USD 325,84 mil millones en 2012 y se
recuperaron en 2013 con un aumento moderado a USD 332,27 mil millones (UN
Comtrade, 2014). Los productos mas importados por parte de Espafia incluyen
maquinas y equipamientos, combustibles, productos quimicos, alimentos, productos
de consumo, e instrumentos de medida y control médico. En cuanto a las
importaciones, entre los principales paises socios son Alemania, Francia, Italia,

China, los Paises Bajos, y Reino Unido (CIA, 2014c).

El intercambio comercial entre Espafia y Argentina es menor que entre
Alemania y Argentina y disminuy6 en el afio 2013, aunque el comercio exterior de
Espafia con el mundo muestra una tendencia creciente. En cuanto a las importaciones
argentinas desde Espafia, se puede percibir un crecimiento de un volumen de USD
1,32 mil millones en 2012 hacia USD 1,37 mil millones en 2013, que representa un
1,9% del total de las importaciones argentinas (UN Comtrade, 2014). Sin embargo,
las exportaciones espanolas hacia la Argentina aumentaron en manera moderada en
relacion al aumento del total de las exportaciones espafiolas. No obstante, las
exportaciones argentinas hacia el mercado espafiol decrecieron a un volumen de
USD 1,72 mil millones en 2013, o sea un 2,2% del total de las exportaciones
argentinas, comparado con un valor de USD 2,65 mil millones en el afo anterior
(UN Comtrade, 2014). La siguiente figura muestra esta evolucion, destacando el

saldo comercial en el periodo del 2007 y 2013, lo cual todavia mantiene positivo.
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Figura 5: Balanza comercial Argentina-Espaina (2007-2013)
(en mil millones de USD)
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de UN Comtrade, 2014.

En cuanto a los equipamientos médicos, el intercambio comercial entre
Argentina y Espafia muestra una evolucion interesante en los Ultimos afios. Mientras
Argentina exportd mds equipamientos médicos hacia Espafa que import6 hasta el
afio 2007, a partir del 2008 el comportamiento se mostré opuesto. Al margen de una
caida significante en el 2012, las importaciones argentinas en la industria estan
creciendo cada vez maés. Las exportaciones sufrieron una caida drastica hasta el 2012
y se recuperaron en el 2013. También con Espafia, Argentina mostré un gran
incremento entre el 2012 y 2013 y logr6 duplicar el volumen hacia USD 732.261.
Esto muestra el avance tecnoldgico en Argentina y su aceptacion en los mercados de

la UE.
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Figura 6: Exportaciones e importaciones argentinas de equipamientos médicos hacia
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de UN Comtrade, 2014.

Rumania:

El intercambio comercial de la economia rumana con el mundo esta
creciendo en los ultimos afios. Mientras el pais importdé un volumen de USD 70,26
mil millones en 2012, el monto aument6 hasta USD 73,45 mil millones en 2013 (UN
Comtrade, 2014). Las importaciones principalmente incluyen bienes tales como
maquinas y equipamientos, productos quimicos, combustibles y minerales, metales,
textiles, y productos agricolas. Los socios mds importantes son Alemania, Italia,

Hungria, Francia, Rusia, Polonia, Austria, y Kazajstan (CIA, 2014b).

Las exportaciones de bienes incrementaron aun mas, de USD 57,09 mil
millones en 2012 hasta USD 65,88 mil millones en 2013 (UN Comtrade, 2014).
Rumania exporta maquinas y equipamientos, metales y productos de metales,

textiles, productos quimicos, productos agricolas, asi como minerales y

' Segiin el codigo 901890 (Cf. capitulo 5.1.3 para la defimicion).
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combustibles. Se realiza el intercambio sobre todo con Alemania, Italia, Francia,

Turquia, y Hungria (CIA, 2014b).

La siguiente figura muestra el intercambio comercial entre Argentina y
Rumania durante el periodo desde 2007 hacia 2013. Argentina mantiene una balanza
comercial positiva con Rumania hace varios afios. En particular podemos destacar

los afios 2010 y 2013 cuando el saldo incrementd en manera significativa.

Figura 7: Balanza comercial Argentina-Rumania (2007-2013)

(en mil millones de USD)
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de UN Comtrade, 2014.

En el 2013, Argentina importd bienes de origen rumano por USD 57,54
millones, un valor moderado por debajo de lo del afio anterior. En cuanto a las
exportaciones argentinas hacia Rumania se puede percibir un crecimiento
significativo. Mientras que Argentina exportd un volumen de USD 63,60 millones en
2012 hacia Rumania, el valor en 2013 aument6 hasta USD 122,63 millones (UN
Comtrade, 2014).
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No obstante, no existe casi ningin intercambio de equipamientos médicos
entre Argentina y Rumania. Mientras Argentina export6 un Unico equipo en el 2011,
import6 20 equipos de un valor de USD 1.009 en 2013 (UN Comtrade, 2014, 2014).
Hay que tener en cuenta que fue Argentina que import6 los productos y no al revés.
Estas cifras son las unicas disponibles en cuanto al intercambio comercial de
equipamientos médicos entre los dos paises. Se supone que no se realizaron ningunas

exportaciones en los otros afios.

4.3 Mercado

Con un volumen total de aproximadamente USD 130 mil millones' y un
crecimiento anual de 4%, el mercado europeo®’ de tecnologia médica representa el
30% del mercado mundial. Con ello, constituye el segundo mercado mas importante
a nivel global, después de los Estados Unidos, que tiene una participacion en el
mercado de aproximadamente 40%. Entre los mercados mas dindmicos dentro de la
UE figuran Alemania, Francia, el Reino Unido, Italia, y Espafa (Eucomed, 2014c, p.
22). La industria ostenta mas que 575.000 empleados en toda la region de Europa, un
numero superior al de Estados Unidos que emplea alrededor de 520.000 personas en
el sector. Esto muestra la importancia del sector en la economia europea (Eucomed,

2014c, p. 12).

Es de gran importancia que cualquier empresario que desee entrar en el
mercado europeo sea consciente de la heterogeneidad del mismo. Dado que la Unidén
Europea consiste de 28 paises que se distinguen por sus caracteristicas geograficas,
econdmicas, sociales, politicas asi como las costumbres y exigencias de los
consumidores, es menester analizar cada mercado destino en profundidad. Sin
embargo, no debe olvidarse que los mercados nacionales también pueden ser

heterogéneos en si mismo.

' Al tipo de cambio anual promedio de 2013 de 1,33 USD/EUR (Oanda, 2014).
2% El mercado europeo se define como EU28, méas Noruega y Suiza.
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4.3.1 Consumo: principales tipos y calidades

El mercado europeo se caracteriza y estd reconocido a nivel mundial por la
oferta de productos de alta calidad y tecnologia avanzada. Como mencionado antes,
particularmente Alemania es uno de los lideres globales en tecnologia. Pero también
los fabricantes espafioles del sector mantienen altos estandares en relacion a estas
variables. Especialmente en el segmento de la medicina estética, la alta calidad de los

equipamientos es un factor significativo.

No obstante, se puede observar una gran diferencia entre los paises de Europa
Occidental y los de Europa del Este, incluyendo Rumania. El sector de tecnologia y
equipamientos médicos en Rumania estd menos desarrollado que lo de la mayoria de
los paises de Europa Occidental. Por lo general, los productos fabricados en el pais

son basicos en tecnologia y carecen de calidad (Cf. capitulo 4.1).

Este hecho se refleja también en el comportamiento de los consumidores.
Seglin los resultados de las entrevistas realizadas, todos los participantes alemanes
clasificaron las variables calidad y tecnologia como principales criterios en la
decision de compra de un equipo médico. No obstante, hoy en dia el precio tiene una
gran influencia en la decision también, especialmente en el sector publico, y en caso
de duda adquieren el producto de precio inferior. Por otro lado, los profesionales
espafioles destacaron la importancia de una buena relacion costo-beneficio. Por la
concentracion en el sector publico en Espaia, el precio al final siempre es el criterio
decisorio. No obstante, en el sector privado de las instituciones de la estética la
calidad juega un rol crucial. Ademas, se puede observar la tendencia en Rumania que
el criterio crucial para la adquisiciéon de un producto compone el precio del mismo.
Esto no quiere decir que la calidad y tecnologia no son factores importantes, pero a

menudo prevalece el factor financiero en el mercado.

4.3.2 Segmentacion del mercado

Geograficamente, Alemania estd segmentado en 16 estados federados que se
distinguen por sus caracteristicas en cuanto a su poder adquisitivo y las actividades

comerciales. Las regiones mas importantes en el sector de equipamientos médicos



Desarrollo de una estrategia de internacionalizacion hacia el mercado europeo para la 47
empresa Meditea Electromédica SRL, una PyME argentina del sector de equipamientos
electromédicos.

son Bavaria, Baden-Wurtemberg, Hesse, Schleswig-Holstein, Hamburgo, Renania de

Norte-Westfalia y Berlin (Briduninger, M., Wohlers, E., p.13).

La produccion de los equipamientos médicos en Espafia se centra en las
regiones con mas poder adquisitivo y actividades comerciales. La participacion mas
alta del sector tienen las Comunidades Autonomas de Catalufia con el 42% y Madrid
con el 30% de la produccion total en el pais. El resto se distribuye en la Comunidad
Valenciana con el 11%, el Pais Vasco con el 4% y Andalucia con el 4% (Instituto

Espafiol de Comercio Exterior [ICEX], 2011, p.3).

El principal centro de comercio de Rumania constituye la capital Bucarest,
que también consta con la mayor poblaciéon con alrededor de dos millones de
habitantes y ingresos medios superiores al resto del pais. Aparte de ello, la economia
tiene varios otros centros industriales en la zona centro y noroeste del pais, realzando
las ciudades Brasov, Sibiu, Cluj-Napoca, Craiova y Timisoara (Rumania Negocios,

2014).

Ademéds, se puede segmentar el mercado por lineas de productos. En este
caso se segmenta el mercado de tecnologia médica segin las 16 categorias de la

nomenclatura global de dispositivos médicos (Cf. capitulo 3.2.2).

4.4 Competencia

El sector de equipamientos médicos es un mercado altamente competitivo, ya
que el ciclo de vida de los productos es muy corto y el mercado requiere tecnologia
avanzada asi como la continua innovacion de la misma (MedTech Europe, 2014). En
Europa existen mas que 25.000 compafias que se dedican a la tecnologia médica,
produciendo tanto productos de nicho como innovaciones para el futuro. El 95%, de
las empresas que operan en el sector de la tecnologia médica, son PyMEs. Los paises
de origen de las mismas son sobre todo Alemania, el Reino Unido, Italia, Suiza,
Espafia, y Francia. Los productos europeos del sector juegan un papel importante no
solamente dentro de la UE pero también en el mercado global (Eucomed, 2014b).

Este entorno competitivo permite al sector de tecnologia médica europeo ocupar un
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papel significativo en el mercado global con una participacion en el mercado del

30% de las ventas mundiales (MedTech Europe, 2014).

A pesar del entorno altamente competitivo del sector, no debe olvidarse que
el mercado sanitario en muchos paises no depende solamente de la competencia pero
en particular también de la regulacion estatal. En vez de la relacion beneficio-costo o
la calidad ofrecida, el éxito de un producto determinado a menudo estd pendiente de
los costos de las cuales se encargan las aseguradoras médicas publicas (Briuninger,

M., Wohlers, E., p.7).

4.4.1 Competencia indirecta

Como competencia indirecta definimos todas las empresas que operan en el
amplio sector global de tecnologia médica. Algunos de los integrantes mas
importantes son empresas europeas (MedTech Europe, 2014). Segun el indice de
rendimiento de la tecnologia médica S-BOX, cinco de las diez empresas mas
importantes a nivel mundial son europeas, tres de los Estados Unidos, y dos de otros

paises del mundo. Actualmente, las siguientes compaiiias forman parte del indice:

* Fresenius Medical Care AG & Co KGaA: Una empresa alemana, que se
dedica a productos de didlisis innovadores y terapias pioneras para el
tratamiento de pacientes con fallo renal crénico.

*  Smith & Nephew PLC: La empresa del Reino Unido fabrica y distribuye
instrumentos médicos y ortopédicos, protesis, audioprotesis, guantes y
ropa de proteccion.

* Coloplast A/S: La empresa danesa es lider mundial de instrumentos
médicos tales como bolsas de otomia, productos para el suministro de
incontinencia, y el tratamiento de lesiones.

* Getinge AB: La empresa sueca se dedica a la produccion de sistemas de
desinfeccion para hospitales, equipos hospitalarios asi como dispositivos
médicos para la cirugia cardiaca y vascular.

* Sonova Holding AG: Una empresa suiza lider en el campo de sistemas

auditivos.
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e Stryker Corporation: El fabricante y proveedor norteamericano de
productos y servicios ortopédicos y médicos es uno de los lideres a nivel
mundial en su dambito.

* Synthes Inc: Una empresa de los Estados Unidos y lider mundial en la
tecnologia médica, en particular en la produccion y comercializacion de
instrumentos, implantes y biomateriales para el tratamiento de fracturas
Oseas, la correccion y reconstruccion del esqueleto y sus partes blandas.

* Terumo Corp.: La empresa, de origen japonés se dedica al desarrollo de
productos médicos de alta calidad. Se especializa en la cirugia cardiaca
con productos tales como oxigenadores, depositos, y filtros, entre otros.

* Cochlear Ltd: La empresa australiana es lider del mercado global en el

campo de soluciones auditivas innovadoras (Gate2MedTech, 2014).

La competencia indirecta en sentido mas estricto incluye todas las empresas
que producen equipamientos médicos. El mercado estd dominado por las empresas
grandes multinacionales de los Estados Unidos, Europa y Japon. Anexo C muestra
las empresas mas exitosas a nivel mundial, indicando el correspondiente volumen de
ventas. No obstante, hay que tener en cuenta que la mayoria de las empresas en el
mercado europeo son PyMEs que no son lideres de mercado y por ello no aparecen

en esta lista, pero figuran un rol importante en el sector dentro de la UE.

4.4.2 Competencia directa

Como competidores directos, este trabajo considera empresas que fabrican
equipamientos electromédicos del mismo rubro que la empresa Meditea

Electromédica, destinados a la aplicacion en la fisioterapia y kinesiologia y estética.

Dentro del territorio de la Union Europea conviven varias empresas
dedicadas a la fabricacion del tipo de equipamientos médicos de la empresa Meditea

Electromédica SRL. Las mas importantes y reconocidas son:
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e Ultratone (Reino Unido): Especializado en microtecnologias para
remodelar el cuerpo y rejuvenecer la cara (Pagina web de Ultratone,
2008).

* Sorisa Beauty Solutions (Espafia): Fabricante y comercializador de
equipos de rejuvenecimiento, remodelacion, fotodepilacion, spa y
presoterapia y pionero del mercado en Espafia (Pagina web de Sorisa
Beauty Solutions, 2010).

* Euroestética (Espana): Fabricante de equipos de aparatologia estética
especializada (Pagina web de Euroestética, 2014).

* Enraf-Nonius (Paises Bajos): Fabricante especializado en camillas de
masaje y tratamiento, electroterapia y rehabilitacion (Pagina web de
Enraf-Nonius, 2014).

* Physiomed Elektromedizin AG (Alemania): Fabricante de productos
para el diagnostico fisico y biomecanico y formas de terapia en las
areas de rehabilitacion, deportivo y estética (Pagina web de

Physiomed Elektromedizin AG, 2014).

Afuera de la UE, los mayores competidores en el campo de equipamientos
médicos del mismo rubro son de origen norteamericano. Entre ellos, las empresas
mas reconocidas son Chattanooga Medical Supply Inc., Cynosure Inc., Sciton Inc.,
Vioramed, Syneron-Candela Medical Ltd. y Ellman International Inc.. Aparte de las
compafiias de Estados Unidos, representan fuertes competidores en el sector las
empresas EndyMed Medical Ltd. de Israel asi como Sveltia-Cosmetic S.A. y CEC
Electronica SRL de Argentina.

4.4.3 Productos sustitutos

Existen varios productos sustitutos en el mercado europeo, ofrecidos por los
principales competidores identificados en apartado 4.3.2 de este trabajo. Como
sustituto para el Neumosuctor PST podemos identificar el equipo Presoterapia
Digital PresoLinf 61 de la empresa espafiola Euroestética, que estd dedicado al

mismo ambito de aplicacion y ostenta caracteristicas similares que el equipo de
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Meditea. La gama de productos de Euroestética que estd especializada en
aparatologia estética ofrece también otros productos comparables con los de Meditea
en los segmentos de la radiofrecuencia, cavitacion ultrasonica, depilacion, laseres y
microdermoabrasion (Pagina web de Euroestética, 2014). No se especifica estos
productos en mas detalle, ya que no pertenecen a los segmentos y productos
analizados en este estudio. El competidor Ultratone ofrece un sustituto para el
Interfer Maxim con su linea Ultratone Athletic and Sportif, equipos para el tono
muscular en la deportologia (Pagina web de Ultratone, 2008). Enraf-Nonius es un
competidor fuerte en el 4rea de la electroterapia y rehabilitacion y prepara sustitutos
para el Interfer Maxim con sus equipos Endomed 482 y Endomed 182 (P4gina web
de Enraf-Nonius, 2014). Sorisa Beauty Solutions cuenta con una amplia gama de
productos en diversos segmentos diferenciados, las mds importantes son la
electroterapia, termoterapia, radiofrecuencia y la presoterapia y también combina
estas tecnologias en un solo equipamiento (Pagina web de Sorisa Beauty Solutions,
2010). Por ello, no se puede identificar un sustituto directo para los productos de
Meditea. No obstante, las tecnologias altamente avanzadas representan una
competencia significativa para Meditea. Ademas, Physiomed ofrece productos
sustitutos tanto para la magnetoterapia con el equipo MAG-Expert como también
para la electroterapia con el equipo Physiomed-IF-Expert asi como sustitutos para
otros segmentos que no estan analizados mas profundo en este trabajo (Pagina web

de Physiomed Elektromedizin AG 2014).

4.4.4 Condiciones de venta

En cuanto a las condiciones de venta en el mercado europeo, es comln cerrar
un contrato de compraventa segin los términos de los INCOTERMS. En este
contrato de venta internacional las dos partes involucradas, el comprador y el
vendedor, acuerdan la aceptacion de las condiciones de entrega de las mercaderias,
definiendo las responsabilidades de cada parte y aclarando los costos de las
transacciones comerciales internacionales (Cdmara de Comercio Internacional [ICC],
2010). En Europa, habitualmente se usan las cotizaciones FOB, CIF o CFR en el

sector de dispositivos médicos.
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4.4.5 Servicios de post-venta

En el entorno competitivo de este sector, a menudo no es suficiente ofrecer
un producto de alta calidad y tecnologia avanzada. Cada vez mas es indispensable
brindar a los clientes un excelente servicio técnico relativo al producto. Este aspecto
se convirtid6 en un factor clave para reforzar su competitividad en el exigente
mercado de la tecnologia médica. Debido a ello, se puede percibir una tendencia
creciente de fundaciones de empresas especificadas en los servicios en el sector o la
extension de las empresas para ser capaz de incluir los servicios de post venta en las
actividades empresariales (Ministerio Federal de Educacion e Investigacion [BMBF],

2005, p. 13).

Ademés, en la actualidad las empresas deben revelarse como proveedor de
una solucion completa para los hospitales o instituciones médicas y los pacientes. El
producto tiene que manifestar la contribucion a mejorar la atencidon sanitaria a un
costo responsable y las empresas deben adaptarse a los cambios en la industria de

manera rapida y flexible (MPO, 2014).

También las entrevistas realizadas en los mercados destino confirman esta
afirmacion. La mayoria de los profesionales, independientemente de su pais de
origen, mencionaron la importancia del servicio técnico que debe acompaiiar la venta
de un producto en el sector de los equipamientos médicos. Esto se relaciona no s6lo
al servicio post venta, sino también al servicio ofrecido antes y durante el proceso de

la adquisicion de un producto.

4.5 Comercializacion

Determinantes importantes para lograr una posiciéon competitiva en el sector
de los equipamientos médicos representan tanto los medios de distribucion
seleccionados como también las actividades de marketing aplicadas. Ademas, redes
de comercializacion y distribucion eficaces pueden apoyar la competitividad, ya que

permiten cerrar contratos de suministro a largo plazo con los clientes y por ello
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facilitan ventas futuras. En lo siguiente se detallara las caracteristicas de los medios

de distribucion y promocion mas utilizados en el mercado europeo.

4.5.1 Canales de distribucion

Los canales de distribucion més habituales para la comercializacion de
equipamientos médicos se diferencian segin el sector en el cual el empresario desea
actuar. La estructura de la atencidon sanitaria y la segmentacion en los sectores se
distingue en los mercados destino; por consiguiente el analisis detallard las
condiciones para cada uno de los paises por separado. En primer lugar se define en
general diferentes canales de distribucion que pueden ser utilizados para la
exportacion de productos hacia el mercado europeo. En segundo lugar, se expondra

los distintos sectores en los paises.

Importacién directa:

Significa que la empresa exportadora realiza las ventas en el exterior con sus
propios comerciales, sin tener un agente o representante local en el mercado destino.
Este canal permite un contacto directo con el cliente y con ello posibilita establecer
la fidelizacion de los clientes a largo plazo (Medtech Switzerland, p. 26). Dado que
no existe ningun intermediario en el canal corto, el exportador puede ofrecer sus
productos a un precio menor y por consiguiente mas competitivo (Ledesma, C. A., y
Zapata, C. 1., 1995, p. 295). No obstante, este método de acceso conlleva costos mas
altos, ya que requiere una inversion importante para estar presente en el mercado
destino. Ademads, es mas costoso y mas complicado lograr el reconocimiento de la

empresa y sus productos (Alday, P., 2011, p.36).

Agentes/Representantes:

Como variacion de la importacion directa, el exportador puede tener un
agente o representante local en el mercado destino. Esto facilita la presencia en el
exterior y con ello la comercializacién. Aparte de eso, el canal de distribucion asi
como sus ventajas y desventajas son las mismas que de la importacion directa

(Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p. 295).
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Distribuidores:

Por lo general, los distribuidores se especializan en un determinado rubro de
productos y ofrecen a sus clientes una amplia gama de productos de este segmento de
diferentes fabricantes (Medtech Switzerland, p. 26). El beneficio decisivo de este
canal de distribucion es que un distribuidor local tiene mayores conocimientos del
mercado nacional y de sus principales integrantes y ya tiene el contacto con
potenciales clientes. Ademas, un elemento clave para el éxito representa la oferta de
los productos a un precio competitivo sin desatender las actividades de marketing y
de promocion, dado que la buena reputacion y la percepcion de las marcas también
influencian a la decision de compra en manera significativa (Alday, P., 2011, p.36).
No obstante, la comercializacion de productos implica la dependencia del
distribuidor y su compromiso y conlleva la limitaciéon del control sobre las
actividades en el comercio exterior y la falta del contacto con los clientes (Medtech

Switzerland, p. 26).

Seglin los resultados del analisis y las entrevistas realizadas la importacion
directa, en caso de una empresa extranjera por medio de un agente local, y a través
de distribuidores son los canales preferidos y més utilizados en los tres mercados

destino.
Internet:

Implica la oferta de productos por medio del Internet. Este canal gana cada
vez mas importancia (Medtech Switzerland, p. 26). Una gran parte de las
entrevistados mencionaron su deseo de adquirir productos por Internet. En el proceso
de investigacion de este estudio observamos también el alto porcentaje de

competidores que ofrecen este servicio.

Comercio especializado:

La comercializacion de los productos a través de un comercio especializado
se pueden realizar a través de farmacias o clinicas sanitarias. No obstante, este canal
requiere precios bajos y no es un canal adecuado para la apertura de mercados.

(Medtech Switzerland, p. 26).
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Alemania:

El sistema sanitario en Alemania esta divido en tres sectores: el tratamiento
ambulatorio, el tratamiento clinico y la rehabilitacion, tanto ambulatoria como clinica
(Medtech Switzerland, p. 25). Para Meditea las tres areas pueden ser de relevancia.
Ademéds, hay que tener en cuenta que existen la cobertura por ley y la cobertura
privada. La introduccion de nuevos métodos de tratamientos y con ello también de
los equipos médicos necesarios en los hospitales o consultorios médicos depende de
gran medida del hecho cuales tratamientos quedan cubiertos por los seguros médicos
(Medtech Switzerland, pp. 22-26). No obstante, esto no aplica para los tratamientos
de estética, los cuales por lo general no estdn cubiertos por los seguros médicos.
Estos tratamientos estdn ejecutados principalmente en clinicas privadas de estética

(Hibbeler, B., Siegmund-Schultze, N., 2011).

Mientras la decision de la adquisicion de un nuevo equipo en las instituciones
ambulatorias compete directamente a los médicos, el proceso puede demorarse en las
clinicas ya que esta involucrada la gestion y también por los limites del presupuesto
para nuevas adquisiciones. Los mismos se hacen cargo a la seleccion del canal de
distribucion, lo que puede variar en cada caso. Los canales més usados en Alemania
son la importacion directa e importacion a través de distribuidores. No obstante, se
puede observar también una tendencia creciente hacia la adquisiciéon de equipos

médicos por Internet (Medtech Switzerland, pp. 22-26).

Espania:

Espafia por su parte, cuenta con un sistema sanitario publico, el Sistema
Nacional de Salud (SNS), lo que significa que toda la poblacion espafiola tiene
acceso al tratamiento médico. La sanidad privada compone un porcentaje escaso en
el pais. Por lo tanto, el mercado espafiol de equipamientos médicos es casi
monopolio de demanda, con muy pocos compradores. Por lo tanto, los fabricantes en
el pais habitualmente hacen uso o del canal de la distribucion o de la venta directa a
través de agentes. A pesar de la ventaja de los distribuidores de sus conocimientos en

el mercado y la existencia de contactos, conlleva el inconveniente del precio mas
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alto. No debe olvidarse que en Espafa es necesario llegar al sector publico en cudl el
precio es un determinante decisivo como consecuencia de un presupuesto bajo. Por
lo tanto, un agente/representante en el mercado a menudo es la mejor opcion ya que

permite la oferta de los productos a un precio inferior.

Por el contrario, el segmento de la medicina estética estd dominado por los
centros privados especializados en la estética. Por lo tanto, el criterio del precio no
constituye una condiciéon tan significativo, ya que estas clinicas tienen diferentes

posibilidades financieros que las clinicas publicas.

Rumania:

En Rumania, hay que diferenciar entre el sector privado y el sector publico.
El método méas comun para acceder al sector privado es a través de un agente o
distribuidor local (Alday, P., 2011, p.36). Otra practica usual es la importacion
directa al pais sin tener un agente o distribuidor local. No obstante, es mas costoso y
mas complicado lograr el reconocimiento de la empresa y sus productos por parte de
las instituciones de sanidad privada (Alday, P., 2011, p.36). El segmento de la

medicina estética también en Rumania pertenece al sector privado.

El acceso al sistema publico en Rumania se encuentra restringido por
presupuestos bajos y con ello una capacidad de compra reducida de las autoridades
sanitarias regionales y los hospitales locales. Por lo tanto, se realiza la compra de
equipamientos médicos, en particular los productos més caros, a través de concursos
publicos. Para detectar las necesidades de las entidades sanitarios y garantizar la
participacion de candidatos adecuados en las licitaciones, el Ministerio establecid un
Comité Técnico. El requerimiento para poder participar en dichas licitaciones es la
registracion de los potenciales suministradores en una base de datos (Alday, P., 2011,
p.36). Por otro lado, las Casas de Seguro de la sanidad tienen la autonomia para
seleccionar los importadores o distribuidores de dispositivos médicos y, por lo
general, cierran contratos anuales con los mismos (Alday, P., 2011, p.36). Como
consecuencia de lo mencionado anteriormente, el sector publico no ofrece

condiciones viables para la entrada de una PyME extranjera.



Desarrollo de una estrategia de internacionalizacion hacia el mercado europeo para la 57
empresa Meditea Electromédica SRL, una PyME argentina del sector de equipamientos
electromédicos.

4.5.2 Modalidad de compra

Forma de cotizacion:

Las formas de cotizacién mas utilizadas en el comercio internacional son el
precio FOB, CFR y CIF, dependiendo del medio de transporte y otros factores. Esto
también aplica en el mercado europeo de los equipamientos médicos (Cf. Capitulo

4.4.4).

Condicion de pago:

Para la adquisicion de un producto existen distintas formas de pago, las
cuales pueden influenciar la decision de compra, dependiendo de la liquidez del
cliente. Por lo tanto es importante analizar las diferentes condiciones, destacando sus

ventajas y desventajas, e investigar las formas comunes en el mercado objetivo.

Seglin los resultados de las entrevistas, una de las formas mas utilizadas en el
mercado europeo son el pago al contado en el caso de la compra de productos en el
mercado local, es decir el pago en el momento del pedido, que implica que el
vendedor no corre ningun riesgo. También frecuentemente usado es la forma de la
cuenta corriente, el pago en un tiempo determinado después de la entrega al
comprador (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p. 309). En el mercado europeo el
tiempo determinado comunmente es de 30, 60 o 90 dias. En este caso, el vendedor
lleva el riesgo de pérdida total si el comprador no paga (Ledesma, C. A., y Zapata, C.
L., 1995, p. 309).

A continuacion se detalla otras alternativas de forma de pago. No obstante, no

son hechos habituales en el mercado europeo de equipamientos médicos.

En el caso de la venta de bienes a un distribuidor, las partes pueden concertar
un denominado envio en consignacion. Esto significa que el momento de cobro tiene
lugar después de que el distribuidor haya revendido las mercaderias, resultando en un
riesgo de pérdida total para el vendedor si el distribuidor no paga o en el caso que no

vende las mercancias (Ledesma, C. A., y Zapata, C. L., 1995, p. 309).
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Otra alternativa representa la carta de crédito vista, es decir el pago en el
momento del embarque, que conlleva el riesgo limitado del costo de retraer las
mercancias desde el puerto. Ademads, pueden aplicar el pago contra entrega de
documentos con la letra de cambio pagada o efecto a la vista, o sea el vendedor cobra
a la llegada al puerto de destino. Por lo tanto, implica el riesgo de tener que devolver
los productos desde el puerto de destino. Y por ultimo existe la forma de pago contra
entrega de documentos con letra aceptada, que significa que el vendedor recibe el
pago en un tiempo determinado después de la entrega al cliente. Si el cliente no
atiende la letra con el banco, el vendedor corre el riesgo de pérdida total (Ledesma,

C. A.,y Zapata, C. 1., 1995, p. 309).

Ademas, incumbe al vendedor de ofrecer a sus clientes condiciones
especiales en cuanto al pago, tales como el pago en cuotas. Mientras esta alternativa
es muy comun en Argentina, por lo general no est4 utilizada en los paises europeos
para la compra de bienes en el margen de precios en el cual caen los equipamientos
de Meditea. No obstante, en Rumania se puede observar la oferta de esta opcion por

algunas empresas y distribuidores.

Algunos fabricantes europeos adicionalmente ofrecen soluciones financieras
especiales a través de la posibilidad del alquiler de los equipamientos o del alquiler
con opcion a compra con una financiacion de 100%. De esta manera ofrecen a sus
clientes de avanzar sus negocios sin una inversion alta que representa una buena

alternativa para instituciones con bajos recursos financieros.

Plazo vy condiciones de entrega:

Dado que la mayoria de los clientes compran los equipamientos médicos de
fabricantes del mercado nacional, de otros paises europeos o de empresas de terceros
paises que tienen una sucursal en la UE o cooperan con un distribuidor local, el
tiempo de entrega de los productos normalmente es relativamente corto, al menos en
cuanto a la compra de productos estdndares que los fabricantes tienen en almacén.
Dado que el suministro de un producto desde Argentina demora mucho mas tiempo,

Meditea no puede seguir sus competidores en cuanto al tiempo de entrega sin la
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cooperacion con un distribuidor local o el establecimiento de una sucursal en el

mercado destino.

4.5.3 Estacionalidad de los pedidos

El sector de equipamientos médicos y estéticos no es sujeto de la
estacionalidad de los pedidos. La demanda es constante durante todo el afio. Eso
implica también que un distribuidor potencial requiere un mayor porcentaje de
utilidad, ya que tiene que emplear esfuerzas seguidas en las actividades de

marketing, etc. y no s6lo durante un periodo determinado en el afio fiscal.

4.6 Promocion

Para poder comercializar un producto en un mercado nuevo con éxito a largo
plazo, la creacion de una buena imagen de la empresa y por consiguiente la
reputacion de los productos es un factor clave. Especialmente, en el mercado europeo
que esta caracterizado por su alta competitividad y la existencia de varias empresas
grandes multinacionales asi como empresas locales con un alto grado de
reconocimiento en el mercado, es vital introducir una mezcla de actividades
promocionales adecuadas para llegar a la poblacion de potenciales clientes o
distribuidores. Por lo tanto, es imprescindible conocer las exigencias y preferencias
de los consumidores en el mercado destino. En lo siguiente se detalla los medios de

comunicacion mas usados en el mercado europeo.

4.6.1 Participacion en ferias o exposiciones comerciales

En Europa existen varias ferias internacionales para el sector de
equipamientos médicos. La mas importante es la Medica/Compamed en Alemania,
un forum mundial de medicina, la cual también pertenece a las ferias mas
significativas a nivel global (MPO, 2014). Ademas, Alemania cuenta con la Medtec

Europe, una feria para fabricantes de la industria de dispositivos médicos sobre
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componentes y equipos médicos (Medtec Europe, 2014). En el rubro de estética, la
feria mas importante es la Cosmoprof en Italia. Ademas, Espafia contribuye con la
Orprotec, una feria internacional de rehabilitacion y autonomia personal (Orprotec,

2014).

La participacion en dichas ferias es de gran importancia para la accion
promocional de los productos, estar al Gltimo desarrollo de la tecnologia y llevarse
informaciones para el desarrollo de sus productos y actividades empresariales.
También sirve para relacionarse con jugadores importantes del sector asi como
potenciales clientes e informarse sobre los competidores. Segln los resultados de las
entrevistas realizadas en los mercados destino, las ferias especializadas del sector son
el medio de comunicacion preferido por los clientes para informarse sobre nuevos
productos. Estas ferias sirven para informarse sobre los avances tecnologicos y la
oferta de productos de distintos fabricantes. La gran ventaja de esto consiste en la
posibilidad de que los profesionales pueden probar diferentes equipos de diferentes
fabricantes en un Unico lugar. Ademads, les permite consultar directamente a los
técnicos asistentes cualquier duda que tengan en relacion a las caracteristicas, el

funcionamiento y la aplicacion del producto.

4.6.2 Medios publicitarios cominmente utilizados

Los equipamientos médicos no cuentan como productos de consumo popular,
pero pertenecen a la categoria de productos de consumo industrial o intermedios y
por lo tanto los fabricantes cominmente utilizan los medios de comunicacion
especificados. Las entrevistas realizadas mostraron que los medios preferidos por
parte de los clientes europeos incluyen principalmente publicaciones en los medios
gréaficos del sector asi como anuncios en revistas técnicas. El analisis evidencio que
la mayoria de los profesionales utiliza dichas revistas para informarse sobre nuevas
tecnologias y productos. Las siguientes pdginas web presentan una vision de
conjunto sobre las revistas técnicas en el mercado de la tecnologia médica, en

particular para el mercado alemdn, pero también incluyen revistas internacionales:
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* http://www.fachzeitungen.de/ (Revistas técnicas en linea y libros
electronicos para cada segmento de la tecnologia médica)
e http://www.medizin-und-technik.de/  (Informaciones sobre la

tecnologia médica).

Como en la mayoria de los paises a nivel internacional, también en Europa el
Internet gana cada vez mds importancia como medio de comunicacion. Esta
tendencia también se muestra valido en el sector de los equipamientos médicos. La
evaluacion de las entrevistas realizadas indica que la mayoria de los profesionales
desea informarse sobre la gama de productos ofrecida por una empresa a través del
Internet. Se puede observar que todas las empresas actuando en la industria ostentan
una pagina web, aiin las més pequeas. Por lo general, estas paginas también indican
los contactos y procedimientos en caso de la necesidad del servicio de

mantenimiento o reparacion y con ello facilita y acelera el contacto con el fabricante.

No deben faltar tampoco los medios sociales de informacion cotidiana, tales
como las redes sociales. En la actualidad, estos medios ganan de importancia cada
vez mas, también en el &mbito empresarial. Muchas personas fisicas o instituciones
se informan sobre empresas y sus productos o servicios sobre redes sociales como

Facebook y Twitter.

La encuesta muestra que algunos fabricantes en el mercado destino también
utilizan el medio de la venta personal, es decir que mandan representantes o agentes
directamente a clientes potenciales para ofrecerles sus productos. No obstante, esta

manera no es muy comun en el mercado y parece poco eficiente.

Los medios de comunicacion masivos, tales como el medio T.V. o el medio
radial, por lo general no sirven para la promociéon de los equipamientos médicos, ya
que se trata de un sector y productos muy especificos y los fabricantes no buscan

comercializar productos de masas.
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En conclusion, el andlisis detecta que los medios mas importantes en el sector
son las ferias internacionales asi como anuncios en revistas técnicos y el medio del
Internet. Este resultado por lo general tiene validez en cada uno de los tres mercados
destino. Sin embargo, las ferias tienen mas importancia en los paises donde las
mismas tienen lugar, es decir en Alemania y Espafia, dado que son de acceso mas

facil para los clientes.

4.6.3 Provision de catalogos, folletos, muestras, manuales de uso, mantenimiento
y reparacion

Tanto en el mercado europeo asi como a nivel mundial, la existencia de
catdlogos de los productos es imprescindible en el sector de los equipamientos
médicos. Comunmente, los fabricantes del sector poseen dichos catalogos, tanto en
forma papel como de acceso en su pagina web. Para seguir los competidores y
ofrecer a los clientes la mayor posible informacion sobre los productos deben incluir
fotografias, especificaciones técnicas asi como instrucciones de uso. La mayoria de
las empresas alemanas y espafiolas ofrecen catdlogos modernos y bien detallados. No
obstante, se observd que algunos fabricantes rumanos carecen de un desarrollo
moderno en este ambito o lo ofrecen solamente en un idioma y por consiguiente
solamente llegan a los clientes nacionales. Adicionalmente, es comin en el mercado

europeo usar folletos institucionales.

Las muestras de los equipos desempefian un papel importante en el sector.
Segliin los resultados de las entrevistas realizadas, muchos profesionales desean
probar el producto antes de adquirirlo. Las empresas europeas normalmente ofrecen
este servicio en el marco de las ferias internacionales y también en sus locales de

venta.

Seglin la legislacion europea cada dispositivo médico tiene que llevar un
manual de uso de manera obligatoria, lo cual tiene que estar suministrado en el

idioma del pais correspondiente (Cf. capitulo 5.2).
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Ademés, la oferta del servicio de mantenimiento y reparacion acompanando
la venta de un equipamiento médico es un factor crucial en el mercado europeo.
Varios entrevistados mencionaron la importancia de este servicio y que tengan una
persona de contacto clara en caso de inconvenientes o reclamaciones. Si este servicio

estd asegurado, no es importante el pais de origen del producto.
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Parte 5: Estrategia de Certificacion

Un factor clave para la exportacion de bienes a un mercado extranjero es el
conocimiento de los requisitos técnicos y legales que deben cumplir los productos.
Esto representa una barrera dificil para muchos fabricantes, importadores y
distribuidores por falta de conocimiento de los mismos. Por lo tanto, hay que estudiar
y aplicar la legislacion de la Union Europea para la importacion de equipamientos
médicos en profundidad. En lo siguiente se expondran los requisitos que tienen que
cumplir como también los procesos necesarios para obtener el derecho de poder

importar equipamientos médicos hacia la Union Europea.

5.1 Marco legal para la exportacién/importacion de equipamientos
electromédicos hacia el mercado europeo

Dentro de la UE existe libre comercio de bienes y mercancias entre los
Estados Miembros. Las limitaciones a esta libre circulacion pueden ser establecidos
solamente en casos excepcionales, a causa de salud publica, por razones de

medioambiente o proteccion de los consumidores (Union Europea, 2012b).

La importacion de bienes de terceros paises, que no pertenecen a la Unidén
Europea, requiere el cumplimiento con las normas de comercio internacional.
Ademas, las mercancias tienen que pasar los tramites de aduanas. Una vez pasados
estos tramites, los bienes también estan autorizados de circular libremente en el

mercado de la UE (Union Europea, 2012b).

5.1.1 Reglamentaciones sobre certificaciones

Uno de los principales requisitos para poder importar mercancias al mercado
europeo consiste en que los productos deben ser seguros para los consumidores
europeos y que cumplen los requisitos técnicos y de calidad. Para la mitad de los
bienes y productos existen normas armonizadas. En los demds casos, aplican las

normas nacionales del Estado Miembro en el cual las mercancias estan fabricados e
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introducidos. Una vez cumplido con las mismas, los otros paises miembros
identifican los productos como seguros y las mercancias pueden comercializarse
libremente dentro de la UE en virtud del principio de reconocimiento mutuo entre los
Estados Miembros de la UE. Para los equipamientos electromédicos existen dichas

especificaciones a escala de la UE (Union Europea, 2014c).

De conformidad con la Directiva de la Comunidad Econdémica Europea
93/42/CEE, para los productos sanitarios, fabricados tanto dentro como fuera de la
Union Europea, es obligatorio llevar el marcado CE para poder comercializarse
dentro del mercado europeo, Islandia, Liechtenstein y Noruega. Este marcado
comprueba el cumplimiento de los productos con los requisitos de seguridad, sanidad
y proteccion del medio ambiente postulados por la legislacion de la UE. Este
reglamento es legal y valido para todos los productos comercializados dentro de la
UE, independiente del lugar de fabricacion de los mismos. Una vez que el producto
lleve el marcado CE, puede venderse en todos los paises europeos (Unién Europea,
2014b). Actualmente, solamente unos pocos productos de Meditea Electromédica
cuentan con el marcado CE. Por razones de sencillez y para acelerar el proceso de
internacionalizacion de la empresa, se recomienda el ingreso al mercado europeo en
el primer paso con los productos que ya llevan el marcado. Los productos
seleccionados en este estudio para la exportacion, Magnetherp 330 Digital, Interfer
Maxim y Neumosuctor PST, cuentan con el marcado CE. No obstante, Meditea debe
averiguar obtener dicho marcado para mdas productos para poder ofrecer a sus
clientes una gama de productos mas amplia una vez que ya estdn establecidos en el
mercado. Mientras que las normas de control sanitario sean el principal desafio para
insertar sus productos, ya que el proceso para conseguir la certificacion es complejo
y se dificulta ain més a la distancia. Por ello, sera vital contar con un socio o agente
en el mercado de destino para facilitar y acelerar este proceso. Se exponen los pasos

a seguir para obtener el marcado en el subcapitulo 5.1.2 de este trabajo.

Ademés, existen unas certificaciones para afirmar la calidad de los productos

a nivel global que estan implementadas y supervisadas por la Organizacion
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Internacional de Estandarizacion (ISO). Las normas de la ISO que se refieren a la
gestion de calidad son las de la familia de las ISO 9000. Dichas normas preparan
orientacion y herramientas para las empresas y organizaciones que desean asegurarse
de que sus productos o servicios cumplen con los requerimientos de los clientes y
que la calidad se reforma de manera consistente. La norma ISO 9001 expone los
requerimientos para implementar un sistema de calidad y de buenas practicas de
disefio y fabricacion (Organizacion Internacional de Estandarizacion [ISO], 2014a).
La norma ISO 13485 complementa las regulaciones de la ISO 9001 aplicada al rubro
de los dispositivos médicos. Su objetivo principal es facilitar los requisitos
reglamentarios armonizados para sistemas de gestion de calidad de dispositivos
médicos. La norma incluye algunos requisitos especificos para los dispositivos
médicos y excluye algunas de las clausulas de la ISO 9001 que no son adecuadas en
este ambito. Como consecuencia, empresas cuyas sistema de calidad conforma a la
norma ISO 13485, no automaticamente pueden recibir la certificacion ISO 9001, a
pesar de que conformen con todos los requisitos de esta norma también (ISO,

2014b).

Para lograr aceptacion de sus productos en cuanto a la calidad a nivel
internacional, es de gran importancia para una empresa tener las certificaciones de la
ISO. Meditea Electromédica obtuvo la ISO 9001 en el afio 2002 y la ISO 13485 en el
2007. Como consecuencia, ya cuenta con requisitos importantes para iniciar la
internacionalizacion. En la Union Europea, existe una norma equivalente a la ISO
13485, denominada EN 46001, la cual esta exigida por la Comunidad Econdémica
Europea para comercializar productos médicos dentro del mercado europeo.
Principalmente, esta certificacion incorpora las regulaciones de la ISO 13485, pero
también incluye unos requisitos adicionales (Euronorm, 2014). Dado que Meditea
Electromédica ya tiene la certificacion ISO 13485, no les costard mucho esfuerzo
obtener también la EN 46001, la cual facilitara la comercializacion de sus

equipamientos médicos dentro de la UE.
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5.1.2 Pasos requeridos para obtener el marcado CE

Para recibir el marcado CE para sus productos, las empresas deben realizar
determinadas acciones, las cuales varian para los fabricantes, los importadores y los
distribuidores (Union Europea, 2014b). Dado que Meditea es fabricante de sus

productos, este trabajo se concentra particularmente en el proceso para los mismos.

En primer lugar, hay que identificar las Directivas que aplican para los
productos que la empresa desea exportar. Existen normas distintas para cada grupo
de productos. Dichas Directivas establecen los requisitos fundamentales que deben
cumplir los productos. Ademas, los requisitos técnicos se encuentran detallados en

las normas europeas armonizadas (Comision Europea, 2014a).

En el caso de los equipamientos electromédicos, la empresa Meditea
Electromédica SRL tiene que demostrar que sus productos se atienen a la definicion
de “producto sanitario” conforme a la Directiva 93/42/CEE. Al mismo tiempo debe
afirmar que los productos no estan incluidos en la categoria de los productos
sanitarios implantables activos segun la Directiva 90/385/CEE ni en la de los
productos sanitarios para diagnostico in Vitro definidos en la Directiva 98/79/CEE.
Ademads, hay que asegurarse de que no aplique ninguna cldusula de exclusion

establecida en la Directiva 93/42/CEE (Comision Europea, 2014a).

Seglin el articulo 1.2 de dicha directiva, un “producto sanitario” esta definido
como ‘“‘cualquier instrumento, dispositivo, equipo, material u otro articulo, utilizado
solo o en combinacidn, incluidos los programas informaticos que intervengan en su
buen funcionamiento, destinado por el fabricante a ser utilizado en seres humanos

con fines de:

- diagnostico, prevencion, control, tratamiento o alivio de una enfermedad,
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- diagnostico, control, tratamiento, alivio o compensacion de una lesion o de una

deficiencia,

- investigacion, sustitucion o modificacion de la anatomia o de un proceso

fisioldgico,
- regulacion de la concepcion,

y que no ejerza la accion principal que se desee obtener en el interior o en la
superficie del cuerpo humano por medios farmacoldgicos, inmunologicos ni
metabolicos, pero a cuya funcion puedan contribuir tales medios.” (El Consejo de las

Comunidades Europeas, 1993).

Seglin estos criterios, los equipamientos electromédicos de la empresa

Meditea forman parte de los productos sanitarios.

En segundo lugar, deben verificar el cumplimiento con los requisitos
esenciales, especificados en Anexo I de la directiva para dispositivos médicos, las
cuales se refieren al disefio de los productos y su seguridad, a la fabricacion, al
medio ambiente, a la proteccion contra las radiaciones (Cf. Anexo D de este trabajo
para los requisitos en detalle). Conformidad con los requisitos deberan demostrar a
través de una evaluacion clinica de acuerdo a Anexo V de la Directiva 93/42/CEE

(Comision Europea, 2014a).

Es recomendable considerar y aplicar las normas europeas armonizadas desde
el primer momento, es decir ya en el proceso de produccion. De esta manera, la
conformidad con las mismas queda asegurada y los productos automdticamente
satisfacen los requisitos de las directivas. No obstante, incumbe al fabricante valerse
de estos estandares o utilizar distintas soluciones técnicas que llevan a los mismos
resultados (Comision Europea, 2014g). Meditea Electromédica ya cuenta con el
registro de un sistema de seguimiento y control de operaciones. Sin embargo, deben
ampliar este sistema hacia los estdndares europeos para asegurar el cumplimiento

con las normas de la UE.
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En el proximo paso, deben verificar si estan autorizados a evaluar los
productos si mismos o si es obligatorio incorporar un Organismo Notificado. Dado
que los productos de Meditea Electromédica pertenecen al rubro de la clasificacion 11
de los dispositivos médicos conforme a Anexo IX de la Directiva 93/42/CEE, es
obligatorio que un Organismo Notificado examine el disefio de los equipamientos
médicos y constate su conformidad con los requisitos esenciales. Una vez
verificado, este organismo expide un certificado, indicando todos los aspectos

comprobados (Comision Europea, 2014a).

Cada Estado Miembro de la UE designa determinadas instituciones como
Organismo Notificado. En Alemania, existen varias instituciones autorizadas a
ejecutar este cargo, la TUV NORD CERT GmbH, TUV SUD Product Service GmbH
Zertifizierstellen, DEKRA Certification GmbH, TUV Rheinland LGA Products
GmbH, DQS Medizinprodukte GmbH, VDE — Priif- und Zertifizierungsinstitut
GmbH, Materialpriifungsamt Nordrhein-Westfalen, ECM-Zertifizierungsgesellschaft
fir Medizinprodukte in Europa MbH, Medcert Zertifizierungs- und
Priifungsgesellschaft fiir die Medizin GmbH, MDC Medical Device Certification
GmbH y SLG Priif- und Zertifizierungs GmbH. Espafa cuenta con la Agencia
Espafiola de Medicamentos y Productos Sanitarios como Organismo Notificado, y
Rumania con el Oficiul Tehnic de Dispozitive Medicale Certificare - OTDM
Certificare (Oficina Técnica para la Certificacion de Dispositivos Médicos)

(Comision Europea, 2014b).

Sin embargo, el fabricante debe ejecutar el examen de los sistemas de calidad
y requisitos técnicos si mismo y después someter la documentacion técnica completa
al Organismo Notificado para su verificacion. Una vez realizado todos los pasos
necesarios, hay que poner el marcado CE en el producto o en su envase de manera
visible y legible asi como en las dimensiones preceptuadas, rotulando también el
nimero de identificacion del correspondiente Organismo Notificado (Comision

Europea, 2014g).
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5.1.3 Impuestos aduaneros e internos

En la politica comercial internacional se imponen aranceles a las mercancias
de terceros paises, es decir un impuesto o tasa adicional. Por lo general, se trata de
aranceles de importacion. Para identificar la clasificacion arancelaria y los
correspondientes aranceles sobre el producto que la empresa desea exportar, deben
acceder a la Informacion Arancelaria Vinculante (IAV) a través de la solicitud a las
autoridades aduaneras nacionales, la cual es valida en todos los paises de la UE. Los
aranceles aplican a la exportacion a todos los paises europeos, independiente a cual
pais una empresa desea exportar, salvo que existan suspensiones o contingentes
arancelarios preferenciales para los productos exportados. (Comision Europea,

2014f)

Segliin la clasificacion arancelaria de la UE, los productos de Meditea
pertenecen al grupo con el cddigo “9018” que incluye todos los “instrumentos y
aparatos Optica, fotografia o cinematografia, de medida, control o precision,
instrumentos medicoquirdrgicos, partes y accesorios de estos instrumentos o
aparatos; en particular involucra los instrumentos y aparatos de uso médico,
quirargico, odontologico o veterinario, incluidos los aparatos scientograficos, otros
aparatos electromédicos asi como instrumentos de test visual” (Comision Europea,
2014f). Esta categoria no supone derechos de aduana de importacion (Comision
Europea, 2014f). Meditea tiene conocimiento de la existencia de estos derechos, pero
no representan una barrera de exportacion respectivamente de importacion para los

importadores.

Hay que tener en cuenta que no existe ningin acuerdo bilateral o multilateral
entre Argentina y los paises de la UE que permite el libre comercio entre los paises

(Comision Europea, 2014f).

Ademéds, deben aplicar el impuesto al valor agregado (IVA) del pais a cual
desean exportar sus productos. Al contrario a los aranceles aduaneros, los tipos del
IVA varian de un pais al otro dentro de la UE. El IVA a suponer en Alemania es del

19%, en Espafia 21% y en Rumania 24% (Comision Europea, 2014f).
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5.1.4 Disposiciones sobre marcas y patentes

La propiedad intelectual de una empresa, que consiste en la marca, los
dibujos y modelos, los derechos de autor y las patentes, define, protege y fomenta
sus innovaciones. La marca de una empresa representa uno de los activos mas
valiosos de una empresa. A través de la marca pueden discernir sus productos de los
de la competencia. Ademas, sirve para reflejar los valores de la empresa y de los
productos, indicar el origen de los productos y prestar a los clientes un modo de
identificacion con la misma. Ostentar una marca registrada también protege la
empresa de la competencia desleal. Como parte de la propiedad intelectual de una
empresa, la marca afiade valor a la imagen de marca y a la empresa y por lo tanto
aporta de manera significativo al éxito de la misma (Oficina de Armonizacioén del

Mercado Interior [OAMI], 2014b).

Actualmente, Meditea Electromédica tiene registrado el nombre de la
empresa asi como los nombres comerciales de sus productos. Ademas, tiene una
imagen corporativa bien elegida. Después del cambio de la imagen hace unos afios,
el valor de su marco crecié y la empresa logré6 mejorar la reputacion de su marca.

Sin embargo, carecen del registro de su marca en el mercado europeo.

En la UE, la Oficina de Armonizacion del Mercado Interior (OAMI) esta
encargada de las marcas y disefios industriales y su proteccion en el mercado.
Cualquier persona fisica o empresa que estd operando en un pais de la Unidn
Europea estd autorizada de registrar su marca en una oficina nacional del
correspondiente pais. Asimismo, existe la posibilidad de conseguir la registracion de
la marca comunitaria (MC), que permite proteccion en todos los Estados miembros
de la UE en un tnico tramite (OAMI, 2014b). A causa de la intencion de Meditea
Electromédica de operar en mas de un pais europeo, se recomienda valerse del
derecho de esta ultima opcion. La MC, que suele ser una reproduccion grafica
inequivoca de la marca, deben solicitar ante la OAMI por medio electronico, a un
costo Unico de 900 euros. La marca comunitaria es valida por diez afios, pero es
renovable indefinidamente. Una vez registrada la marca, deben demostrar esto de
manera clara, mediante la utilizacion del simbolo “®” o la indicacion del nimero de

MC junto a la marca (OAMI, 2014b).
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Ademés, existe el derecho de registrar el dibujo o modelo en el mercado
europeo a través de solicitar el denominado dibujo y modelo comunitario, que
también tiene validez en todos los paises de la UE. El dibujo o modelo se considera
como la apariencia externa de un producto, es decir su forma, disefio, color, textura o
material. Un buen dibujo o modelo de los productos también es uno de los factores
cruciales para el crecimiento y éxito de una empresa y ganard alin mas importancia
en el futuro. Para innovaciones con enfoque en el usuario, el dibujo o modelo
representa una herramienta estratégica y se esperan ser el centro del motor de la
innovacion. También desempefian un papel importante en la capacidad competitiva

de las empresas (OAMI, 2014a).

Meditea da importancia al disefio de sus equipamientos y invierte un
porcentaje notable en su continuo desarrollo. Por lo tanto, deben registrar este dibujo
o modelo para protegerse contra las copias, la falsificacion y el fraude. Existen dos
opciones para proteger su dibujo o modelo en la UE: a través de la obtencion de un
dibujo o modelo comunitario registrado (DCR) o de un dibujo o modelo comunitario
no registrado (DCNR). Los dos se diferencian en la duracion asi como en el ambito
de proteccion. Mientras los DCR inicialmente ofrecen proteccion para cinco afios
con opcion de renovarse hasta un maximo de 25 afios, los DCNR son validos para
solo tres afios, sin posibilidad de renovarlos. Ademas, a diferencia del DCNR, el
DCR permite una proteccion mas completa, incluyendo la proteccion contra copias
realizadas sin conocimiento de la existencia del dibujo o modelo anterior (OAMI,
2014a). Dado que el disefio de los equipamientos de Meditea desempefia un rol
fundamental en la comercializacion, sera recomendable registrar el mismo en forma
de un DCR. En cuanto al lugar de registro, también en el ambito de los dibujos se
pueden elegir entre un registro en un solo pais o en todos los paises de la UE. Por las
mismas razones mencionados para las marcas, se recomienda también para los
dibujos un registro a nivel europeo. Se pueden presentar una solicitud para el DCR
ante la OAMI, por medio electrénico, fax, correo o en persona, a un costo de 350
Euro. Alternativamente, también pueden consultar a la Oficina Internacional de la
Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI), designando a la UE. No
obstante, en cualquier caso el registro estara realizado por la OAMI (OAMI, 2014a).
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Un factor clave para lanzar un dispositivo médico al mercado representa la
consecucion de una patente para el mismo. Por lo tanto, seria de gran ventaja para la
penetracion en el mercado europeo conseguir la patente europea para los

equipamientos médicos.

En Europea, la entidad encargada de las patentes es la Organizacion Europea
de Patentes (OEP) que también esta responsable para la aplicacion administrativa del
Convenio sobre la Patente Europea, firmado en 1973. Este convenio permite
conseguir una patente nacional en todos los mercados de los paises firmantes a través

de una tUnica solicitud (Oficina Espaiiola de Patentes y Marcas [OEPM], p. 2).

Aparte de la patente europea, la denominada Via Europea, existen también la
Via Nacional y la Via Internacional PCT. Mientras la primera permite la proteccion
de un producto en un solo pais, el sistema PCT permite una solicitud internacional
para conseguir proteccion en todos los 144 Estados que son parte del Tratado
Internacional PCT (OEPM, p. 2). Segln la presuncién que la empresa Meditea
Electromédica desea expandir sus actividades comerciales en diferentes mercados
dentro de la UE, es recomendable solicitar la Via Europea, para conseguir la patente
para todos los potenciales mercados futuros en un tramite y facilitar sus posibilidades
en los siguientes pasos. Ademas, la patente europea general, resulta méas econémica
que la obtencion de proteccion individual en cada estado correspondiente. Dado que
la empresa actualmente ya comercializa sus productos en otros paises
latinoamericanos y pensando en una estrategia mas amplia a largo plazo, podrian
averiguar también la solicitud de la Via Internacional PCT. Con esto, directamente se
facilitard el acceso a la comercializacion de sus equipamientos médicos a nivel
internacional, lo que puede ser de ventaja para proximos planes de expansion de sus
actividades, teniendo en cuenta el objetivo de la empresa de ampliar sus actividades

para la internacionalizacion y diversificacion de mercados a nivel mundial.

Conforme con el Tratado, la patente europea podra ser obtenida por cualquier
persona natural o juridica. No es obligatorio que el solicitante tenga nacionalidad o
domicilio en los Estados Miembros. No obstante, en el caso de no ser de

nacionalidad de uno de los Estados firmantes, es necesario tener un representante
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autorizado que estaré a cargo de la presentacion de la solicitud, la cual debera ser en
inglés, francés o aleman (OEPM, p. 6). Pueden presentar la solicitud de la patente
europea en las oficinas nacionales de los correspondientes Estados contratantes, en
forma de papel, por fax, o por medio electronica. En el préximo paso deben presentar
los documentos ante la OEP, directamente o por correo (OEPM, pp. 7-9). Para

mantener la patente deben pagar una determinada tasa anual (OEPM, p. 24).

Existen tres requisitos para que un invento sea objeto de patente: debe ser una
novedad, implicar actividad inventiva y ser apto de aplicacion industrial (OEPM, p.
11). Para conseguir la patente deben proceder tres etapas fundamentales. En la
primera etapa deben pasar un examen de formalidades y un informe de busqueda
obligatorio para finalmente publicar la solicitud de patente europea y del informe de
busqueda. En la proxima etapa ejecutardn un examen de fondo, en caso de que el
solicitante lo pida. Sin embargo, en la tercera etapa los terceros pueden intervenir y
oponerse a la concesion de la patente, es decir la declaratoria de la OEP puede ser
recurrida ante las Camaras de Recursos de la misma. Esto solamente es valido dentro
de los nueve meses posteriores a publicar la mencioén de la concesion de la patente

(OEPM, pp. 12-17).

5.1.5 Reglamentaciones sobre precios

Una economia de mercado abierta como la de la Union Europea esta
dominada por la libre competencia. El entorno competitivo ofrece a los
consumidores una gama mds amplia de productos y servicios, de alta calidad y a
precios mas competitivos. Para no falsear la competencia dentro del mercado
europeo existen normas, que deben aplicar todas las empresas que operan en la UE

(Comision Europea, 2014c).

Como miembro de la OMC, la Union Europea aplica el Acuerdo
Antidumping de la OMC para evitar la exportacion de productos de terceros paises a
la UE a precios inferiores al valor normal del producto en su mercado local, es decir
se trata de dumping cuando el precio de exportacion de un determinado producto sea

inferior al precio comparable del mismo producto o de un producto similar destinado
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al consumo en el pais de origen del producto, presuponiendo el curso de operaciones

comerciales normales (OMC, 2014).

Por ello, las empresas deben cuidar sus precios a las cuales ofrecen sus

productos en el mercado europeo para no atentar contra esta ley.

5.2 Condiciones especiales requeridas en cada pais

A pesar del libre comercio dentro de la UE, cada Estado miembro tiene el
derecho de imponer requisitos o derechos especiales. En lo siguiente se expondran

estos requerimientos en el caso de Alemania, Espafia y Rumania.

5.2.1 Condiciones especiales requeridas en Alemania

Para poder importar mercancias a Alemania es necesario obtener una
autorizacién de importacion asi como pedir documentos de vigilancia, emitidos por
la Oficina Federal de Economia y Control de las Exportaciones (BAFA) (Union
Europea, 2012a). Ademas, los fabricantes ubicados en Alemania o las empresas que
tienen un representante autorizado local deben registrar sus productos ante el
Instituto Aleman de Documentacion y Informacion Médica (DIMDI). Se pueden
realizar la notificacion de sus actividades a través del sistema de base de datos de la

DIMDI en linea (Arazy Group, 2013)

Para acelerar el proceso de registracion se recomienda realizar los tramites a
través de consultores especializados en estos procesos. De esta manera se aseguran el
cumplimiento con todos los requisitos. Ademas, es recomendable usar el servicio de
Licensale Inc., un servicio de registracion a nivel global, que genera un perfil de
cumplimiento con los requisitos para facilitar la registracion en varios paises (Arazy
Group, 2013). Esto servira en particular a Meditea Electromédica, porque desea

exportar a varios paises europeos.

Ademéds, existe una reglamentacién especial sobre el embalaje de los

productos. Este reglamento obliga a los fabricantes y distribuidores a recuperar el
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embalaje y destinarlo a un aprovechamiento compatible con el medio ambiente. Este

sistema se denomina “el punto verde” (Union Europea, 2012a).

En cuanto a los requisitos especiales para la importacion de dispositivos
médicos, el fabricante debe informar a los clientes sobre el funcionamiento y el
modo de uso de los productos importados. Los detalles en la etiqueta y las
instrucciones de uso del producto deben estar escritos al menos en aleman (Comision

Europea, 2014f).

5.2.2 Condiciones especiales requeridas en Espafa

La importacion de productos sanitarios a Espafa requiere obtener una
licencia sanitaria otorgada por la Agencia Espafiola del Medicamento y Productos
Sanitarios (AEMPS), que depende del Ministerio de Sanidad. Dicha licencia autoriza
al titular, durante un plazo determinado, a importar determinados productos
sanitarios, bajo supervision de un responsable técnico sanitario. Deben renovar esta

licencia cada cinco anos (TIBA, 2014).

Para obtener esta licencia de importacion se deben exhibir una memoria
técnica ante la AEMPS que evidencia el cumplimiento con la normativa actual en
relaciéon con instalaciones, procesos y certificaciones. Ademas, la empresa debe
contar con almacenes concedidos por la AEMPS, las cuales pueden ser en propiedad
o subcontratados, asi como con un responsable técnico que estard a cargo de la

liberacion de los lotes importados y distribuidos (TIBA, 2014).

Ademés, la importacion de dispositivos médicos al mercado espafiol requiere
la notificacion y registracion ante la AEMPS para todos los productos de la clase Ila,
IIb, I1I y todos los dispositivos implantables. Al contrario de la licencia sanitaria esta

licencia no expira (Arazy Group, 2013).

La duracioén de los tramites para la obtencion de la licencia suele ser de entre
tres y seis meses. No obstante, las empresas que tienen la tramitacion en proceso,

pueden importar esos mismos productos durante este periodo antes de la obtencion
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final de la licencia. El coste de la licencia es de un pequefio porcentaje del valor del

producto a importar (TIBA, 2014).

Para acelerar el proceso y asegurar el cumplimiento con todos los requisitos,
se pueden consultar a la TIBA, que estd especializada en el apoyo a empresas para
obtener la licencia. La Organizacion también tiene una sucursal en Buenos Aires,

Argentina, lo cual facilitard el acceso directo para Meditea Electromédica (TIBA,

2014).

5.2.3 Condiciones especiales requeridas en Rumania

En Rumania, existen requisitos adicionales obligatorios para el acceso al
mercado de los dispositivos médicos, las cuales estan establecidos por la Decision
del Gobierno rumano 54/2009. En primer lugar, el fabricante debe abastecer al
cliente con informacion determinada sobre el funcionamiento de los respectivos
productos e indicar el modo de uso de los mismos. Segin anexo 1, articulo 13 de
dicha Decision, es obligatorio suministrar esta informacion en rumano. No obstante,
estan excluidos de esta norma los dispositivos médicos de clase I o II seglin la
clasificacion de la normativa europea, cuyos uso es seguro sin dichas indicaciones.
Por lo tanto esto no aplica en el caso de los equipamientos médicos de Meditea.
Ademéds, estan fijadas obligaciones especiales del etiquetado en el articulo 13.3.

(Alday, 2011, p. 43).

Conforme con el articulo 29 de la Decision 54/2009, una registracion para la
comercializacién de los dispositivos médicos solamente es menester en el caso de
productos de la clase I o de fabricacion individual. Dado que los productos de
Meditea Electromédica pertenecen a la clasificacion I y no fabrican equipamientos
individuales, no deben someterse al registro adicional. Sin embargo, deben notificar
al Ministerio de Salud sobre sus actividades de comercializacion en el mercado
rumano por medio de la presentacion del formulario de notificacion F.3, publicado
en el anexo 3 de la Orden N° 253/26 marzo 2010 del Ministerio de Salud publicado
en el Boletin Oficial del Estado N°® 232/13 abril 2010. Dicha notificacion puede ser
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realizada por el fabricante, el representante autorizado del fabricante, el importador o

el distribuidor local (Alday, 2011, pp. 43-44).

Para las actividades de distribucion de dispositivos médicos deben aplicar la
legislacion rumana, en particular la Ley 176/2000 asi como una serie de normas
aprobadas por la Orden 1636/2004, las cuales determinan la obligacion de obtener un
permiso del Ministerio de Salud con anterioridad para ser autorizados de ejecutar
dichas actividades. Se reciben este permiso a través de la documentacion
correspondiente, el pago de fianzas oficiales y la entrega de informes de evaluacion y
auditoria por parte de la Agencia Nacional de Productos y Dispositivos Médicos
(Alday, 2011, pp. 43-44). A causa de la complejidad de estos tramitaciones
adicionales, se recomiendan involucrar distribuidores locales para realizar las
actividades de distribucion, ya que los mismos ya deben tener todos los permisos

requeridos.
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Parte 6: Estrategia Comercial

Una herramienta esencial para la internacionalizacion exitosa de una empresa
a largo plazo consiste en la implementacion de una estrategia comercial. La
estrategia se basard en la aplicacion de unos conceptos teodricos asi como la
evaluacion de las entrevistas realizadas en el marco de este estudio. Tenemos que
tener en cuenta la limitacion de la representatividad de dichas entrevistas por las
razones mencionadas anteriormente en este trabajo. No obstante, se puede observar
tendencias en comun y en combinacién con los otros factores investigados en el
andlisis del mercado (Cf. parte 4 de este trabajo) se puede deducir una estrategia
comercial adecuada. Adicionalmente, se utilizara otras informaciones actuales de

instituciones oficiales sobre el sector de equipamientos médicos.

6.1 Seleccion de una estrategia de expansion a través del modelo de Ansoff

En este subcapitulo se sigue el modelo de Ansoff aplicado para identificar
una estrategia de expansion hacia la globalizacion del marketing con el fin de elegir
la alternativa estratégica mas beneficiosa para la internacionalizacioén de la empresa
Meditea Electromédica SRL. En lo siguiente se evalia cada una de las posibles

estrategias.

Concentracion:

La concentracion significa una mayor penetracion de los productos que la
empresa ya esta comercializando en los mercados en que ya esta actuando, es decir la
empresa busca alcanzar una mayor participacion en el mercado (Ledesma, C. A., y
Zapata, C. 1., 1995, p. 259). Esto se puede realizar a través de una cantidad mayor de
ventas a los clientes actuales o a nuevos clientes, las cuales se pueden captar de la
competencia 0 mediante la busqueda de nuevos consumidores. Para llevar a una
nueva clientela la empresa debe adaptar e intensificar sus actividades de marketing.
Algunas potenciales medidas incluyen un aumento de la inversiéon publicitaria,

mayor control de los canales de distribucion y la oferta de precios bajos, por ejemplo
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a través de descuentos por volumen o tarjetas de fidelidad (Ledesma, C. A., y Zapata,

C.1., 1995, p. 259).

Esta estrategia parece adecuada para empresas que no son lideres de mercado
con el fin de aumentar su participacion en el mismo. Dado que Meditea
Electromédica, segin lo enunciado por la empresa, es lider de su segmento en el
mercado nacional, esta alternativa parece poco adecuada. Sin embargo, la
concentracion también puede servir para mantener su posicidon competitiva en
mercados en pleno crecimiento. Como expuesto en las proyecciones del sector en el
capitulo 3.3 de este trabajo, el mercado de equipamientos médicos estd marcado por
un crecimiento significativo y una innovacidn continua. En este sentido, la estrategia
de concentracion podria ser una tactica razonable para Meditea. Sin dudas, la
empresa debe usar sus recursos disponibles en primer lugar para mantener o mejorar
su posicion en el mercado nacional. No obstante, suponemos que la empresa puede
continuar su crecimiento en el mercado y la tecnologia avanzada sin inversiones
significativas adicionales, ya que ha sido capaz de mantener su posicion de lider

desde hace varios afios.

Desarrollo de segmentos/productos:

Esta alternativa estratégica implica la extension de la linea de productos y con
esto la ampliacion de la oferta disponible a nuevos segmentos del mercado en que la
empresa estd operando (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p. 259). Una gama de
productos mas amplia, sea a través del lanzamiento de productos totalmente nuevos o
mediante una adaptacion de los productos existentes, puede servir especialmente
para satisfacer nuevas necesidades de los consumidores, expandir la posicion
competitiva frente de las demds empresas en el mismo mercado y prevalerse de una

innovacion tecnologica.

En el sector de equipamientos médicos el desarrollo de productos es de gran
importancia, dado que requiere una innovacion continua para poder seguir los
avances de la tecnologia. El ciclo de los productos es muy corto y eso hace
imprescindible la investigacion alta y el lanzamiento de nuevos productos o la

adaptacion constante de los productos. Por lo tanto, Meditea Electromédica debe
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aplicar la estrategia del desarrollo de segmentos/productos. Actualmente, la empresa
ya logra lanzar alrededor de cinco nuevos productos por afio. No obstante, en el
entorno del sector en cuestion esta alternativa no sirve en primer lugar para aumentar

las ventas, sino para mantener las ventas actuales y la posicion en el mercado.

Desarrollo de mercados/paises:

El desarrollo de mercados/paises representa la estrategia de expandirse en
nuevas areas geograficas a través de la realizacién de ventas en nuevos mercados
(Ledesma, C. A., y Zapata, C. L., 1995, p. 259). Por lo general, esta estrategia se
aplica una vez que la empresa ha aprovechado las oportunidades en el mercado local
al méximo y no hay mas posibilidades de crecer. Existen distintas formas de llevar
esta alternativa a la practica; se puede realizar por medio de la exportacion de los
productos, de un cambio del canal de distribucidn o la penetracion de los productos

en nuevos mercados.

El crecimiento continuo del mercado de equipamientos médicos a nivel
mundial permite a Meditea Electromédica también el potencial de crecimiento en su
mercado nacional. Ademds, la demanda estd creciendo por algunos factores
especificos en Argentina, tales como la cotizacion del tipo de cambio paralelo que
atrae a muchos clientes extranjeros. No obstante, la empresa ya ha mostrado su deseo
de internacionalizar sus actividades a través de varios intentos de establecerse en
mercados extranjeros. Esta estrategia también puede servir para evitar las barreras
econdmicas que existen en Argentina. Segln el andlisis de los diferentes modos de
ingreso a un mercado externo en el capitulo 2.1 de este trabajo, la exportacion parece
la manera mas adecuada, ya que Meditea carece de niveles altos de activos
especificos y tiene poca experiencia en el comercio internacional. Ademas, hay que
tener en cuenta que las actividades en el marco internacional de la empresa no han
resultado muy exitosas hasta el momento. Esto, a su vez, resulta principalmente en la
carencia de una estrategia bien elaborada. Por todo lo anterior, parece adecuado

implementar una estrategia de desarrollo de paises.

Sin embargo, hay que tener en cuenta que una extension de productos y

comunicacion, es decir la venta de los mismos productos con las mismas medidas de
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comunicacion, muchas veces fallan, ya que las exigencias en el pais destino suelen
ser distintas en cuanto a los gustos o preferencias de los consumidores y la
percepcion de la publicidad (Ledesma, C. A., y Zapata, C. L., 1995, p. 259). Por lo
tanto, hay que averiguar de qué manera serd necesario adaptar los productos al
mercado extranjero o a la estrategia de marketing, o ambos. Debido a las
caracteristicas diferentes en los paises europeos, asi como también en los paises
seleccionados, Alemania, Espafia y Rumania, se tendra que variar la mezcla de
comercializacion en cada caso. Con relacion a la adaptacion de los productos, se
elegird productos que no requieren modificaciones fundamentales para empezar la
penetracion en el mercado; por un lado para facilitar la realizacion de la estrategia en
el primer paso y por otro lado por razones de inversiones y otros costos integrados.
No obstante, se puede averiguar la venta de otros productos que actualmente no

cumplen todos los requisitos en un segundo paso de diversificacion.

Diversificacion:

La alternativa de la diversificacion implica la explotacion de nuevos
mercados con nuevos productos (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p. 259). Las
empresas deciden aplicar esta estrategia para lograr mayores rendimientos
econdmicos o para no depender de solamente un producto especifico en un mercado.
No obstante, requiere una inversion alta, y contiene el mayor riesgo y cuota de

fracaso.

Dado que la empresa Meditea Electromédica carece de los recursos
necesarios para llevar a cabo una diversificacion de mercados, es decir una répida
penetracion en todos los paises europeos, se considera el desarrollo de mercados, o
sea la concentracion de los recursos en unos pocos mercados europeos y la gradual
expansion a nuevas regiones como la alternativa estratégica mas adecuada. En lo

siguiente, el trabajo se basard en esta estrategia.
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6.2 Objetivos de la exportacion

Antes de tomar la decision de exportar e implementar la estrategia de
internacionalizacion, la empresa debe tener claro los objetivos qué quiere lograr con
la exportacion. Meditea Electromédica actualmente persigue el objetivo de lograr
una mayor apertura internacional y diversificar mercados, se supone que desea
incrementar los ingresos de ventas, tanto en el mercado nacional como en el mercado
europeo, mejorar su resultado operativo y establecer una posicion fuerte en el
mercado internacional a largo plazo, proveyendo a consumidores en todo el mundo
de equipos electromédicos de alta calidad, tecnologia avanzada, confiabilidad y
durabilidad. Dado que los costos de investigacion y desarrollo son altos en la
industria, suponemos también que la empresa busque dispersar estos gastos a través
de un area de ventas mas grande. Ademads aspira a satisfacer a los consumidores a
través del mejor servicio técnico y atencion al cliente. Estos objetivos armonizan con
los objetivos principales y la filosofia general de la empresa, expuestos en el capitulo

3.1 de este trabajo.

6.3 Demandas adicionales

La exportacion de productos a un nuevo mercado implica demandas
adicionales con respecto al personal, la capacidad de produccion, los recursos claves

y el financiamiento de la internacionalizacion (Cf. capitulo 2.1).

Llevar negocios en un mercado extranjero requiere la presencia en el pais
destino, sea mediante un representante de la empresa, una sucursal o la colaboracion
con distribuidores locales. Dado que la apertura y mantenimiento de una sucursal es
mas costoso y ocupa mas tiempo, se recomienda la opcién de un representante o
buscar distribuidores europeos que comercialicen los productos de Meditea en el

mercado europeo. Sin embargo, esta cooperacion conlleva recursos adicionales.

Actualmente, la compafila cuenta solamente 15 empleados para la
comercializacién, 6 en el area de administracion y calidad asi como 3 directivos. Esta

cantidad de personal, probablemente, no sera suficiente para llevar a cabo una
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internacionalizacion exitosa, si se busca que la misma sea sostenida en el tiempo. Se
necesitara personal con capacidades especializadas en el ambito internacional y sobre
todo con conocimientos de otros idiomas, aparte de espafol, ya que el mercado
europeo es muy heterogéneo y existen varios idiomas diferentes. No obstante, en las
actividades comerciales el idioma inglés se establecid como idioma de uso general.
Asi sera suficiente emplear personas con conocimientos excelentes del idioma inglés
para poder comunicarse tanto con los distribuidores asi como los clientes. Aparte de
la comunicacion, esto también serd necesario para poder introducir las actividades
promocionales en inglés y poder investigar el mercado destino y los competidores en
el mismo con profundidad. Ademas, serd imprescindible, tener la pagina web y el
catdlogo de productos de la empresa en inglés para permitir a los potenciales clientes

acercarse a los productos.

A consecuencia de la exportacion hacia el mercado europeo se espera un
incremento de las ventas realizadas de entre 3% y 4%°' en el primer afio. Esto
requiere también un aumento en la produccion de productos. Actualmente, Meditea
Electromédica produce entre 700 y 800 equipos por mes en su planta de produccion
propia en Buenos Aires, Argentina. La capacidad de produccion actual esta muy por
debajo de las capacidades de la empresa hace unos anos. En el afio 2007 la empresa
contaba con una capacidad de produccion de alrededor de 1.200 equipos por mes.
Debido a la evolucién desventajosa y el consiguiente faltante de stock, tienen
dificultades de satisfacer la demanda creciente que resulta por un lado del desarrollo
favorable en el sector en general y por otro lado del gran nimero de compradores
que vienen directamente a Argentina a adquirir los productos, aprovechando la
diferencia entre el tipo de cambio oficial del dolar estadounidense y el peso argentino
y el tipo de cambio no oficial del dodlar paralelo o ddlar blue en el pais. Varios son
los motivos que explican la caida en las cifras de produccion. Entre los mas salientes
se pueden mencionar cierta falta de planificacion y los retrasos por la dificultad de
importar insumos a consecuencia de las restricciones de importacion vigentes. Por

ello la produccion de la empresa ya esta sobrevendida y por lo tanto la satisfaccion

21 . ., . . .
Estimacion propia en base al porcentaje de exportaciones actuales.
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de la demanda creciente que conllevard la internacionalizacion representard un gran

desafio para Meditea.

No obstante, tiene la posibilidad de incrementar la capacidad a través de la
optimizacion del proceso de produccion y la planificacion estratégica a largo plazo.
Pero esto solo no serd suficiente para poder satisfacer la demanda en el mercado
europeo. Por lo tanto, seria recomendable analizar la posibilidad de tercerizacion
para aumentar la capacidad y poder satisfacer la demanda creciente. Asimismo, y
aunque no sea realizable en el primer paso de la internacionalizacion debido a los
altos costos involucrados, deberia evaluarse el establecimiento de una planta de
produccion en un pais europeo en el futuro. Esto permitira, por un lado, evitar las
dificultados de la importacion de insumos y por otro lado reducird la distancia al
consumidor y por ello los costos de distribucion. También puede considerarse contar

con un depdsito propio para distribucion en el mercado europeo.

Los recursos claves para la producciéon de los equipamientos médicos
consisten principalmente en los insumos. Como se menciond anteriormente, en la
actualidad la empresa tiene dificultades para importar una cantidad suficiente de
insumos. La necesidad creciente de los mismos representa un gran desafio. Una
planta de produccion en el extranjero podria surgir como una opcion para evitar este

problema.

6.4 Mezcla de comercializacion

Como fue definido en el capitulo 2.2.2 de este trabajo, hay que aplicar la
mezcla de comercializacion internacional para llevar a cabo la comercializacion de
los productos en el nuevo mercado de manera exitosa. En lo siguiente, estan
expuestas las medidas concretas que Meditea debe implementar para cada uno de los

tres pilares elementares.
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6.4.1 El producto

Meditea Electromédica ofrece a sus clientes una gama amplia de productos
de alta calidad y tecnologia avanzada, lo que es de gran importancia en particular en
el sector de los equipamientos médicos. También en el futuro deben seguir siempre
los ultimos avances tecnoldgicos o aun mejor convertirse en pioneros de
innovaciones en el area para no perder sus clientes a los competidores. Hay que tener
en cuenta que el mercado de los equipamientos médicos es altamente competitiva y
el ciclo de vida de los productos es muy corto. Especialmente en la Union Europea,
que es uno de los mercados lideres en tecnologia y altos estdndares de calidad a nivel
mundial, estos factores son cruciales. No obstante, se puede percibir las diferencias
entre los mercados destino seleccionados en el analisis de mercado en cuanto a este
factor. Ya que la gran ventaja competitiva de Alemania es su destacado en el &mbito
de tecnologia en general y ya existen diversos competidores fuertes en el mercado,
puede dificultarse el acceso exitoso de Meditea en este pais. Pero al mismo tiempo,
Alemania también tiene una alta demanda y el mercado vive de la competitividad.
Dado que Meditea posee altos estandares en sus productos, serd posible seguir las
exigencias en el mercado. No obstante, deben analizar en profundidad las
preferencias de los consumidores. En Alemania, una decision de adquisicion de
equipamientos médicos depende principalmente de las variables de calidad y
tecnologia del producto. Esto no significa que no son importantes el disefio, el precio
u otros factores del producto pero segin la experiencia y preferencias de los

entrevistados tienen un impacto inferior en la decisién de adquisicion.

Por el contrario, en Rumania parecen menos importantes tanto la calidad y
tecnologia, ya que los productos de los fabricantes locales, por lo general, carecen de
estos caracteristicas. No obstante, como el pais forma parte de la UE, los productos
importados deben cumplir los mismos estdndares de calidad que en los otros Estados

miembros y por ello sera facil superar el nivel de los competidores en estos aspectos.

Por ultimo, en Espaia los productos sustitutos estin mas avanzados en cuanto
a la calidad y tecnologia que en Rumania, pero menos que en Alemania. Estos

factores suelen ser importantes para los clientes espafoles.
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Ademés, el resultado de las entrevistas mostrd que la forma y el disefio del
producto no tienen mucha importancia en el ambito de equipos médicos. Este hecho
se observa tanto en el mercado argentino como en los tres mercados destino. Los
productos de Meditea ya tienen un diseno adecuado y no hace falta modificarlo para

posicionar los productos en el mercado europeo.

No obstante, Meditea tiene que afiadir un valor adicional a sus bienes para
poder satisfacer a los clientes en el mercado destino y justificar el precio. En primer
lugar, la reputaciéon de marca es de gran importancia en el mercado europeo,
especialmente en Alemania y Espafia. De las entrevistas resulta que ninguno de los
miembros del mercado europeo que fueron entrevistados reconoce a la empresa
Meditea y sus productos. Este hecho negativo al mismo tiempo no sorprende, dado
que la empresa actia principalmente en Argentina y otros mercados
latinoamericanos; en la actualidad no ha adaptado ningunas medidas por iniciativa
propia para posicionar sus productos en el mercado europeo. No obstante, deben
cambiar esto para tener éxito en el mercado e implementar una estrategia para dar a
conocer su marca en los paises destino. Este tema se detallard més en el subcapitulo

6.4.3 de este trabajo.

Como mencionamos en el analisis anteriormente, el servicio técnico
acompaifiando la venta del producto desempefia un papel significativo en el sector de
equipamientos médicos, no solamente el servicio de post-venta, sino también antes y
durante la adquisicion de un producto. Esto aplica igualmente para los tres mercados
destino. En Argentina, Meditea cuenta con un servicio excelente y también forma
parte de sus objetivos principales asesorar a sus clientes con informacion veridica y
completa, proveyendo de material especializado, generando actividades de
capacitacion permanentes y garantizando un servicio técnico de respuesta presta y
eficiente. No obstante, todas estas actividades se complican a la distancia. Aunque la
mayoria de los entrevistados actualmente poseen equipamientos de un fabricante
nacional de su correspondiente pais o otros paises europeos, casi todos mencionaron
también que no les importara el pais de origen de los productos a condicioén de que
exista una persona de contacto para el mantenimiento y cualquier inconveniente que

surja. Por lo tanto, serd imprescindible tener un representante o agente en los
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mercados destino para poder ofrecer el mismo servicio a los clientes europeos. Este
representante debe tener tanto conocimientos técnicos de los productos como
también la capacidad de poder comunicarse con los clientes europeos, es decir
conocimientos del idioma y diferencias culturales. En Alemania el idioma inglés es
el idioma comun en el ambito empresarial y no es indispensable saber aleman. A
pesar de una tendencia creciente de aplicar el inglés también en los paises Espana y
Rumania, no se deben presuponer que todos los clientes potenciales tienen estos
conocimientos. Durante la busqueda de clientes o distribuidores potenciales en
Rumania respectivamente, se observé durante las entrevistas que el nivel de inglés en
el pais no es muy alto, ya que hubo varias dificultades de comprension. Ademas, se
percibe la falta de conocimiento de idiomas también por la existencia de la pagina
web de muchas instituciones locales solamente en rumano. Por ello, sera de ventaja

tener conocimientos del idioma hablado en los paises correspondientes.

También es importante el lugar donde se venden el producto. No obstante, no
se puede deducir una tendencia inequivoco de las respuestas de los entrevistados. Si
adquieren sus equipamientos médicos por Internet o en una sucursal local es un
asunto de preferencias personales o de la filosofia institucional. Para alcanzar la
cantidad méaxima posible de clientes, serd ideal poder ofrecer tanto la venta por
Internet asi como a través de un local de venta al publico. En el primer paso de
exportacion hacia el mercado europeo se recomienda la venta por Internet por
razones de costos y la falta de personal en el mercado destino. Una vez posicionada
su marco en la UE, se pueden extender las actividades comerciales en el mercado e

implementar una sucursal local.

Un factor clave puede ser también el deseo por parte del cliente de adquirir
un equipo individual o una instalacion completa. Meditea ofrece productos
individuales de categorias bien diferenciadas, pero carece de la capacidad de
suministrar una instalacion completa. Segiin lo mencionado de los entrevistados, en
los tres mercados destino parece comin comprar equipos individuales en vez de una

instalacion completa para este rubro de equipos.
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Factores tales como la forma, disefio o color del envase son irrelevantes en el
ambito de equipamientos médicos. Tampoco la etiqueta influencia la decision de

compra, pero debe seguir las normas de la UE (Cf. capitulo 5.2).

6.4.2 Seleccion de linea de productos

Por falta de informaciones en cuanto a ventas, utilidades y porcentaje de
mercado de cada producto, no se puede aplicar la matriz de evaluacion de productos
para la seleccion de linea de productos a exportar. En lugar de eso, la seleccion se
basara en un andlisis simplificado y adaptado a las cifras que se tiene a la

disposicion.

Para este analisis se distingue entre dos principales areas estratégicas de
productos, los equipamientos para la kinesiologia y para la estética, que representan
el universo a analizar. Como segmento estratégico dentro del area de la kinesiologia
se define la magnetoterapia y del area de la estética la presoterapia. Ademas, se
define un tercero segmento, la electroterapia que copa ambas 4areas estratégicas.
Como medidas relevantes para realizar el analisis se establece unidades fisicas
vendidas por tiempo, en concreto por las ventas anuales. En el siguiente paso, se
elige un producto de cada segmento estratégico basado en primer lugar en el hecho
de que el producto ya tiene la certificacion CE y en segundo lugar a causa de su
cantidad de ventas en el mercado nacional pero sobre todo también a nivel

internacional.

El equipo mas vendido en el segmento de la magnetoterapia y también en
todo el area estratégico de la kinesiologia es el Magnetherp 330 Digital, tanto en el
mercado nacional como internacional. El producto también tiene la certificacion CE
y con esto parece adecuado para la exportacion. Para la representacion del segmento
de la presoterapia se selecciona el Neumosuctor PST por las mismas razones.
Aunque no es uno de los equipos mas exitosos en el mercado nacional, se selecciona
el Interfer Maxim para el segmento de la electroterapia, ya que es el equipo mas
vendido a nivel internacional y el Unico producto de este segmento que lleva el

marcado CE. El siguiente analisis se basara en estos tres equipos médicos.
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En una posterior fase de la internacionalizaciéon, se puede introducir
productos adicionales para poder ofrecer a sus clientes una gama mas amplia. Para
ello, se considera aquellos productos que tienen los requisitos para la obtencion de la
certificacion CE. Meditea cuenta con varios equipos que pueden ser sujeto a la

exportacion en este sentido.

6.4.3 La promocion

La encuesta realizada en el marco de este trabajo muestra que Meditea
Electromédica es desconocida en el mercado europeo. Por lo tanto es de gran
importancia crear la imagen necesaria para poder comercializar el producto en el
nuevo mercado con éxito. Una vez establecida una buena reputacion de un producto,
sera mas facil introducir otros productos al mercado, dado que el cliente relaciona
buenas experiencias con la empresa (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, pp. 317-
318).

Como consecuencia de lo analizado en el capitulo 4.6.2, Meditea debe aplicar
principalmente los medios de comunicacion especificados. De esta manera logrardn
llegar a un grupo determinado de consumidores y podran adaptar la estrategia mas
preciso a las necesidades del sector. En este sentido, deben publicar en los medios
gréaficos del sector y ademés deben usar el medio de anuncios en revistas técnicas.
Dado que estas estan especializadas en la industria sirven para llegar directamente al
grupo destinatario. El andlisis evidencia de que la mayoria de los profesionales
utiliza dichas revistas para informarse sobre nuevas tecnologias y productos. En el
mercado nacional, la empresa también actia como sponsor en seminarios y
congresos y ofrece capacitaciones a estudiantes o profesionales. Deben averiguar

ampliar estas actividades adicionalmente hacia el mercado europeo.

La encuesta mostr6 que el medio de comunicaciéon mas importante en el
sector de equipamientos médicos representan las ferias especializadas en este ambito.
Por la tendencia que los profesionales prefieren recibir informaciones a través de este
medio de comunicacion, es muy importante que Meditea participe en dichas ferias,

no solo como visitante pero sobre todo como expositor para dar a los profesionales la
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posibilidad de acercarse a sus equipamientos y suministrarles informacion vital con
relacion al funcionamiento y la aplicacion de los productos mediante la asistencia de
técnicos. Las ferias mds importantes en el mercado europeo y también a nivel
internacional han sido expuestos en el capitulo 4.6.1 de este trabajo. Segun lo
enunciado de Meditea, la feria Medica fue visitado en el 2005 y 2009 y también
visito la Cosmoprof. Sin embargo, no participaron como expositor en dichas ferias y
no participaran en la feria actual de Medica que tendra lugar en noviembre de este

ano.

Hoy en dia, muchos consumidores prefieren informarse sobre bienes por
medio de Internet, también en el sector de los equipamientos médicos. Por lo tanto,
es menester tener una pagina web amena que incluya informaciéon detallada tanto
sobre la empresa y en particular sobre su oferta de productos. Meditea cuenta con
una pagina web moderna, bien estructurada y de navegabilidad adecuada,
permitiendo al usuario buscar su producto con alta precision. Aparte de informacion
sobre cursos y novedades, la web interactiva contiene también el catdlogo completo
de su gama de productos, incluyendo todos los detalles técnicos de los mismos. No
obstante, sera vital ofrecer la padgina web y los servicios en multiples idiomas para
facilitar a los clientes europeos el acceso a los productos. Esto se deja implementar
de manera facil a través de una funcion de seleccion del idioma en la pagina inicial.
Al margen de Espafia, ninglin otro pais en la UE es hispanohablante y por lo tanto los
profesionales nacionales no van a consultar a una empresa que ofrece sus servicios
solamente en este idioma. Lo anterior mejorard la comunicacién en el mercado

europeo y adicionalmente servird como soporte de venta.

Ademads, Meditea estd presente en Facebook, Twitter y YouTube; en estos
medios informa en particular sobre cursos y capacitaciones en el ambito de distintas
terapias. También ofrece cursos en linea, lo que es muy importante para quienes
operen sus productos a nivel internacional. No obstante, también esta presencia
Internet existe solamente en espafiol. Para llegar a un mayor nimero de
consumidores y especialmente a los clientes europeos deben implementar la

presencia adicionalmente en inglés.
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Algunos entrevistados también mencionaron el aprovechamiento de boletines
informativos en linea. Aunque no representa uno de los medios cruciales en el sector,
podra ser un medio de comunicacion eficiente a un relativamente bajo costo. Meditea
en la actualidad ya ofrece este servicio como también seminarios en linea. No
obstante, también en este medio aparece el problema del idioma. Por lo tanto, deben
implementar los servicios adicionalmente en inglés. Ademas, la empresa debe
aprovechar de los contactos de los interesados en sus servicios del boletin
informativo y los cursos en linea para implementar un base de dato de clientes o
distribuidores potenciales, de cual actualmente carecen, para desarrollar y concretar
nuevas ventas. La ventaja de los boletines consiste en el hecho de que las
instituciones se acuerdan peridodicamente a la empresa y reciben las novedades sin

tener que poner esfuerzo en la biisqueda propia.

Las ventas personales no parecen comunes en el mercado y parecen poco
eficientes. Las personas se pueden sentirse molestas y muchas veces carecen de
tiempo para escuchar a los representantes o simplemente no tienen las necesidades
y/o capacidades de adquirir un nuevo equipo. Ademads, también conlleva una alta
inversion de tiempo por parte de la empresa respectivamente sus representantes. Por

lo tanto, no se recomiende hacer uso de este medio.

Una variable desfavorable en la situacién actual representa la falta de
organizacion en la correspondencia comercial. A pesar de mantener un archivo,
queda faltante el seguimiento del mismo. La empresa debe mejorar este aspecto a
través de la implementacion de un seguimiento controlado para lograr una mayor

organizacion de la correspondencia comercial.

Para cumplir lo mejor posible los deseos del publico nacional, asi como la
idiosincrasia de los proveedores, los medios, las costumbres y los modos de
comunicar y de expresarse, sera aconsejable cooperar con una agencia de publicidad

que tiene esos mismos conocimientos en el pais donde la empresa desea actuar.
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6.4.4 La Distribucion Fisica Internacional

Como definimos en el capitulo 2.2.2.4 de este trabajo, la DFI es el conjunto
de los canales de distribucion, los precios de comercializacion, el control de los
tiempos y las normas de compraventa. Basado en la naturaleza del mercado europeo,
los siguientes subcapitulos analizaran las diferentes posibilidades que existen para
cada uno de estos factores para después evaluar las opciones y seleccionar la mejor

alternativa para las exportaciones de Meditea hacia la UE.

6.4.4.1 Canales de distribucion

En cuanto a los canales de distribucion, estos deben sopesar las ventajas y los
inconvenientes de los canales directos, cortos y largos, analizando en detalle la
funcién del canal, los aspectos estratégicos, los aspectos tacticos y la administracion

de ventas (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p. 297).

La principal ventaja del canal directo constituye el precio final menor, ya que
no estd involucrado ningln intermediario en el proceso, asi como la relacion directa
con el consumidor. Por consiguiente, la empresa tendra influencia en todos los
aspectos de la promocién, la administracion de ventas y puede ofrecer sus productos
a un precio mas competitivo en el mercado destino (Ledesma, C. A., y Zapata, C. L.,
1995, pp. 295-297). No obstante, también requiere una inversion importante para
estar presente en el mercado destino. Debido a la distancia entre Argentina, el pais de
la produccion de los productos de Meditea, y el consumidor final en los paises
europeos, se dificulta el uso del canal directo. Eso también se muestra en las ventas
pocas efectivas que la empresa ya realizd en Europa principalmente por falta de
personal capacitado para el comercio exterior y de conocimiento del mercado
destino. Considerando la segmentacion geografica del mercado europeo, parece poco
adecuado tener un solo representante o agente de la empresa en el mercado, ya que la
UE es bien diversificado. Ademas, se busca la exportacion a distintas regiones del
mercado europeo, lo que requiere conocimientos especificos en cada uno de los
paises. Aparte de esto, el sector de los equipamientos médicos es muy diferenciado y

existe una multitud de clientes potenciales de distintos rubros. Es poco probable que
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un agente tendra el conocimiento suficiente en todos estos segmentos. No obstante,
la empresa podra considerar esta opcidon una vez que establecid una sucursal en el
mercado destino, pero no parece adecuado en el primer paso de Ila

internacionalizacion.

La utilizacién de un canal largo no deberan tomar en consideracién tampoco,
dado que la integracion de varios niveles de intermediacion aumenta el precio final
de los productos. A pesar de la tendencia en Europa y en particular en el mercado
aleman de comercializar productos similares a un precio objetivo mas elevado,
Meditea debe aprovechar de su precio inferior en vez de subirlo a causa de la
seleccion de un canal largo. Ademas, en Rumania el precio final puede presentar un
desafio para la empresa por los costos de fabricacion mas bajos en el pais. Aparte del
aspecto financiero, un canal largo también conlleva la pérdida de control en cuanto a
las actividades promocionales y la transmision de la imagen de la empresa, ya que
los productos estan comercializados a través de mayoristas o minoristas locales. Por
lo tanto, también suftrird la relacion entre el fabricante y los clientes y no se tendra
influencia en el servicio técnico ofrecido al cliente, que es un factor crucial en el
sector. Adicionalmente, la encuesta muestra la preferencia de los clientes potenciales
de adquirir los productos directamente del fabricante o mediante un distribuidor

especializado en equipamientos médicos.

Por lo tanto, se recomienda la concentracion en la utilizacion de un canal
corto, es decir la cooperacion con un distribuidor local que serd el unico
intermediario entre Meditea y sus clientes. La ventaja principal de este medio sera
que incumbe al distribuidor todo el proceso de la administracion de las ventas, los
modos de transporte asi como el almacenamiento y stock. Los distribuidores llevan
mas experiencia en el &mbito del comercio exterior que la empresa en si misma y por
consiguiente pueden planear mejor estos procesos. En el proceso de seleccion del

intermediario es indispensable analizar la calidad de servicio ofrecido del mismo.

Se considera este tipo de distribucion el mas adecuado para la insercion de
los productos de Meditea tanto en Alemania, Espafia y Rumania. No obstante, deben

tener en cuenta las diferencias entre los sectores en los paises (Cf. capitulo 4.5.1) A
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causa de un mayor presupuesto y el acceso mas facil, la empresa debe concentrarse

en el sector privado.

Como modo de transporte mas adecuado para el flete de los equipamientos de
Meditea desde Argentina hacia los paises europeos se considera el modo maritimo.
Esta seleccion se basa en las pautas en cuanto a la velocidad de circulacion, la
capacidad de carga, la seguridad en el uso y transit time, la comodidad en el uso y el
costo originado por el modo de transporte (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1., 1995, p.
298).

6.4.4.2 Precios de comercializacion

Los objetivos de la fijacion de los precios deben estar conciliable con los
objetivos empresariales como también con el ciclo de vida del producto. En el
entorno internacional el precio también depende de la forma de distribucion
seleccionada. Esto se manifiesta en la fijacion del posicionamiento del producto
basado en la segmentacion de la demanda asi como en el control de un determinado
nivel de intermediacion (Ledesma, C. A., y Zapata, C. 1, 1995, p. 303).
Considerando estas variables, se puede determinar el posicionamiento de los
productos de Meditea como una opcién intermedia con una muy buena relacion

costo-beneficio.

El precio final en los nuevos mercados se basara en la cotizacion FOB. Dado
que el precio FOB ya ha sido determinado por Meditea, no se detallard mas los
factores involucrados en esta cotizacion. Para llegar al precio de venta deben sumar
al precio FOB los costos portuarios, fletes y seguros, eventuales tasas de
importacion/impuestos de nacionalizacion, y la utilidad para cada intermediario, es
decir cada importador, distribuidor o minorista (Cf. capitulo 2.2.2.4). Los precios
variardn en los distintos mercados, debido a diferentes tasas de impuestos nacionales
(Cf. capitulo 5.1.3). Ademas, las utilidades para los distribuidores y los costos

portuarios, fletes y seguros pueden influenciar diferencias livianos.



Desarrollo de una estrategia de internacionalizacion hacia el mercado europeo para la 96
empresa Meditea Electromédica SRL, una PyME argentina del sector de equipamientos
electromédicos.

Para el calculo del precio final, se asume que la exportacion estard realizada
por medio de un distribuidor. Su utilidad depende de varios factores, tales como las
ganancias esperadas, la complexidad de la linea de productos, la imagen de la
empresa en el mercado destino, el costo de las actividades de marketing y si el
distribuidor o el fabricante lo financia, entre otros (Export Solutions, 2014). En
general, la complexidad de la oferta de Meditea es relativamente alta, dado que
suministra tres segmentos estratégicos diferentes y comercializa un total de més que
50 productos diferentes, lo que hace el manejo de la comercializacién mas complejo.
No obstante, en este trabajo se considera solamente tres productos seleccionados,
pero de categorias distintas. Por ello, se clasifica la comercializacion en la
complejidad mediocre. Ademas, se trata de productos nicho y la marca tiene poco o
ningln reconocimiento en los mercados destino. Empresas que ya estan reconocidos
en el mercado u ocupan la capacidad de una inversion alta en las actividades de
marketing, pagan una tasa inferior a los distribuidores. Aunque invierten un bien
porcentaje en la actividades promocionales, en el caso de Meditea, no pueden
aprovechar de esto, ya que se encuentran altamente desconocidos en los paises de la
UE y carecen de los recursos financieros para altas inversiones. Por todo lo anterior,
se calculara los precios con una utilidad del distribuidor de entre el 20% y 30% como
margen minimo (Export Solutions, 2014). Se usara este porcentaje promedio para los
tres mercados destino. Las siguientes tablas muestran el calculo de precio para los
tres productos seleccionados en cada uno de los mercados destino. No obstante, hay

que tener en cuenta, que el clculo estd basado en estimaciones propias.
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Tabla 4: Precios finales estimados en los mercados destino

Magnetherp 330
Interfer Maxim Neumosuctor PST
Digital
FOB 670 USD 1.879 USD 1.746 USD
) Depende del pais y Depende del pais y Depende del pais y
Costos portuarios, fletes y
volumen de la volumen de la volumen de la
seguros ) ) )
operacion operacion operacion
Tasa de importacion 0% 0% 0%
Tasa de impuestos 19% / 10% / 24%* 19% / 10% / 24% 19% / 10% / 24%
Utilidad
) o 20-30% 20-30% 20-30%
importador/distribuidor

Fuente: Elaboracion propia basada en cifras de Meditea, el analisis de mercado de este

trabajo y estimaciones.

La cotizacion del precio FOB o CFR que Meditea actualmente utiliza para
sus exportaciones, también parece adecuada en el mercado europeo. Ademas, la
determinacion de la forma de pago también desempefia un papel importante para el
vendedor, dado que influye en su propio liquidez cuando reciba el pago del cliente.
La mejor alternativa para Meditea, como el vendedor, representa el pago al contado,
dado que puede cobrar en el momento del pedido y no tiene ningln riesgo. No
obstante, al mismo tiempo es la peor alternativa para el comprador porque debe
pagar antes de recibir el pedido y debe dedicar el monto a pagar en una vez, es decir
es el cliente que asume el riesgo. En particular, para productos costosos esta forma
puede ser no aceptada por parte del cliente. Por lo tanto, Meditea debe considerar

adicionalmente la oferta de alternativas de financiacion.

*>IVA en Alemania / Espafia / Rumania
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6.4.4.3 Control de los tiempos

Es menester poder ofrecer una entrega del pedido lo mas rapido posible y por
ello deben controlar los tiempos. Meditea cuenta con muy buenos tiempos de
entrega. Ademds, se observa la posibilidad de mejorar su produccion, y por

consiguiente los tiempos de entrega, mediante la externalizacion.

6.4.4.4 Identificacion de potenciales clientes/distribuidores

Hasta ahora la empresa no tiene un plan estratégico para reconocer los
clientes o distribuidores potenciales. Se remiten principalmente a la trayectoria y
experiencia de la empresa en el rubro o esperan que los clientes se acerquen
directamente a la empresa pero no al revés. Sin embargo, serd menester investigar el
potencial en el mercado de destino con més profundidad e implementar un sistema
estratégico para la identificacion de clientes y distribuidores. Especialmente, es de
gran importancia evaluar la calidad del servicio que los distribuidores puedan
ofrecer. De esta manera, la empresa llegard a mas consumidores y podra aumentar

las exportaciones a largo plazo.

La identificacion de potenciales distribuidores en este andlisis esta ejecutada
por Internet, identificando distribuidores que comercializan productos similares de
otras empresas en los mercados meta. La mayoria de ellos también estd cooperando
con los competidores directos de Meditea. Se recomienda contemplar la posibilidad
de una cooperacion con distribuidores tales como Ultraform GmbH (Alemania), Stoll
Medizintechnik (Alemania), Promedia Medizintechnik GmbH (Alemania), Peter
Schlechte Medizintechnik (Alemania), Top Line (Rumania) y Procardia (Rumania),

entre otros.

Los principales clientes en el mercado europeo constituyen las clinicas de
rehabilitacion, clinicas de estética, fisioterapeutas asi como otras instituciones

médicas o especializadas en los tratamientos de estética.
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6.4.4.5 Costos y financiacion de la exportacion

Meditea debe tener en cuenta los costos adicionales que conlleva la
exportacion hacia el mercado europeo y evaluar distintas posibilidades de

financiacion.

En primer lugar, originan costos adicionales de produccion, ya que
suponemos que la produccion en la planta propia en Argentina no de abasto a
satisfacer la demanda creciente a largo plazo. Por lo tanto, hay que soportar los

costos de la externalizacion.

En segundo lugar, hay que sumar los costos adicionales de comercializacion,
es decir los gastos necesarios para todas las actividades elegidas en relacion con la
promocion, publicidad, el canal de distribucion, el personal de ventas y los costos
administrativos (Cf. capitulo 2.2.2.4). En cuanto a la promocién y publicidad,
Meditea tendra costos para las publicaciones en los medios graficos del sector, los
anuncios en revistas técnicas, la oferta de capacitaciones en el mercado destino, la
exposicion en las ferias de tecnologia médica, la traduccion y actualizacion de la
pagina web, la pagina en Facebook, Twitter, la presencia en YouTube, los boletines
informativos en linea y del catdlogo de productos y la implementacion de un
seguimiento controlado para mejorar la correspondencia comercial (Cf. capitulo
6.4.3). En cuanto a los costos de distribucion, hay que considerar los margenes para
el distribuidor, que constituye un porcentaje de entre 20% y 30% para que sea
rentable para el mismo. Los costos del transporte dependen de los términos de
compraventa, que las partes acuerden. En este caso suponemos una cotizacion FOB o
CIF. Para la opcion de FOB, Meditea debe encargare del costo de la mercancia hasta
el momento del bordo en el puerto del embarque, que incluye el transporte interno
hasta el puerto. La segunda, el CFR, produce adicionalmente para el control de la
integridad de la mercancia y el flete maritimo hasta un puerto de destino determinado

(Bringas, G., 2001, p. 51).

Ademds, Meditea tendra costos para el empleo de personal adicional.

Necesitaran sobre todo profesionales con conocimiento del comercio exterior y de
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idiomas, representantes en los mercados destino asi como, técnicos para el servicio al

cliente en el exterior y, eventualmente, mas personal en la produccion.

Los costos administrativos adicionales incluyen los costos de la
administracion de las ventas asi como todos los costos que se originan en el proceso
de la solicitud de las certificaciones, licencias de importacion, cuotas de registracion,
aduanas y eventualmente los costos para las agencias especificadas en esos procesos

en caso de aprovechar de su apoyo (Cf. capitulo 5).

Meditea actualmente tiene una lista de precios FOB. No obstante, deben
armar un nuevo calculo en base de este analisis y crear una lista de precios FOB

actualizada.

Todos estos costos requieren una inversion relativamente alta que hay que
financiar. Por lo tanto, la empresa debe evaluar las distintas alternativas de
financiacion. Por razones de extension, no se detalla mas las diferentes posibilidades
en este trabajo. Ademds, existen varios programas de entidades privadas de
asistencia y apoyo financiero a PyMEs para promover su internacionalizacion. Esto
representa una buena oportunidad para Meditea y por lo tanto deben contactarse con

dichas instituciones.

Sin embargo, hay que tener en cuenta que el aspecto de la financiacion puede
resultar un problema para la empresa como consecuencia a la politica argentina vy,
por consiguiente, la devaluacion constante de la moneda y otros factores

involucrados.
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Parte 7: Evaluacion de la Estrategia de Internacionalizacion

La implementacion de una estrategia de internacionalizacion no redunda
automaticamente en un beneficio para la empresa y la mejora de su rentabilidad
operativa aun cuando la empresa cuente con un potencial exportador y la industria
permita buenas proyecciones. Por lo tanto, es importante averiguar tanto las ventajas
como desventajas del comercio exterior antes de empezar las actividades
internacionales. El éxito de la estrategia también puede encontrarse influenciado por
la existencia de barreras econdmicas y estratégicas. En lo siguiente se discuten estos

factores en detalle.

7.1 Barreras economicas

La barrera econdmica més comun en el comercio internacional la constituyen
las barreras arancelarias. Sin embargo, los aranceles no representan un obsticulo
significativo en el caso de la exportacion de equipamientos médicos desde la
Argentina hacia el mercado europeo, ya que la UE no impone tasas de importacion

adicionales para los dispositivos médicos del rubro “9018” (Cf. capitulo 5.1.3).

Un gran desafio y barrera econdmico para la internacionalizacion de Meditea,
y en general para todas las empresas argentinas, representa el tipo de cambio y la alta
tasa de inflacion en el pais. Se fijan los precios FOB y CFR en ddlares
estadounidense para la venta de los productos en el extranjero. No obstante, el peso
argentino deprecia cada vez més contra el dolar estadounidense. Por consiguiente, se
dificulta la fijacion de precios a largo plazo en una moneda fuerte como el USD.
Ademéds, la alta tasa de inflaciébn en el pais sigue creciendo, encareciendo los
insumos, incrementando el costo de personal, y los costos de produccion de los

productos.

Otra barrera econdmica se puede observar en la dependencia de la demanda
de los dispositivos médicos del gasto en salud asi como de la cobertura de los

servicios por las casas de seguro. No obstante, el sector se desarrolla favorablemente
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en cuanto a estas variables que resulta en una demanda creciente y facilita la

expansion de los negocios de Meditea (Cf. capitulo 3.3.2).

Un factor clave en la industria de los equipamientos médicos es el
requerimiento de la innovaciéon continua y tecnologia avanzada. Aunque los
productos de Meditea estdn avanzados en tecnologia, este factor puede representar
una barrera para la entrada al mercado europeo, en particular al mercado aleman por
su gran ventaja competitiva en el &mbito de tecnologia y altos estandares de calidad

reconocidos a nivel mundial.

7.2 Barreras estratégicas

La barrera mas desafiante esta relacionada con las certificaciones sanitarias
dado lo estricto de los requisitos. Aunque se conozca la forma de superar esta barrera
en cuanto al producto, la gestion es compleja. Por lo tanto se recomiende la
intervencion de una agencia especializada en los procesos a cumplir para facilitar la
gestion. Ademas, las mismas certificaciones restringen la posibilidad de realizar

cambios sobre los productos.

Meditea debe tener en cuenta que el incremento del volumen de ventas es un
factor clave pero el objetivo final de la internacionalizacioén debe ser el aumento de la
rentabilidad de la empresa y no necesariamente de las ventas. Por lo tanto, es
imprescindible para la toma de decision analizar en profundidad los costos
adicionales que surgen a causa de la exportacion y evaluar si las inversiones
requeridos para la expansion lucen. Si los gastos adicionales para la exportacion
superan las ganancias en el nuevo mercado, las utilidades de la empresa descienden
en vez del esperado crecimiento. La clave ya se encuentra en la formulacion de los
objetivos perseguidos por la empresa. No deben desear solamente aumentar las

ventas pero mejorar la posicion de la empresa frente sus competidores.

Las barreras estratégicas también incluyen obsticulos a superar tales como
distancias largas entre los mercados y, por consiguiente, altos costes de coordinacion

y control, asi como diferencias culturales y de idioma.
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7.3 Beneficios

Meditea muestra un gran potencial exportador y puede expandir sus
actividades comerciales internacionales y por consiguiente fomentar el crecimiento
de la empresa de manera significativa si basa sus actividades en el exterior en una
estrategia de internacionalizacion a largo plazo. Esto ya se ha justificado por la
trayectoria de la empresa y sin dudas se puede relacionar la estabilidad de las
exportaciones a determinados mercados latinoamericanos a la implementacion de
una estrategia de expansion. Se supone que tendra el mismo afecto en cuanto a la
comercializacioén de los equipamientos médicos en el mercado europeo. El aumento
en las exportaciones conllevaré el incremento de los ingresos de ventas, la economia
de escala, la mejora del resultado operativo y por ello el crecimiento de la empresa
asi como su rentabilidad. Aparte del efecto de una mejor distribucion de los costos
fijos sobre las ventas, la economia de escala en particular puede posibilitar mayor
eficiencia operativa, la adquisicion de insumos a un precio inferior asi como una
mejor asignacion de recursos. Debido a todo lo anterior, la economia de escala puede

servir para alcanzar una reduccion de costos.

Ademas, la inicial penetracion en solo tres mercados europeos, permitird la
concentracion de los recursos y por consiguiente aumentara la probabilidad de éxito
en el mercado. En segundo lugar, facilitara el acceso al consumidor final en los
demas paises europeos, y con ello a més de 700 millones de consumidores, debido al
libre comercio dentro de la UE. La expansion hacia el mercado europeo también
permitird el establecimiento de una posicion fuerte de la empresa en el mercado
internacional a largo plazo. Ademads, la estrategia de internacionalizacion puede
ayudar a evitar las barreras econdmicas que la empresa estd enfrentando actualmente

en Argentina (Cf. capitulo 7.1).

7.4 Amenazas

Antes de tomar la decision de internacionalizar la comercializacion de sus

productos, la empresa debe asesorarse en los riesgos que pueden aparecer en el
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comercio exterior. Por lo general, estos riesgos son situaciones que se presentan en el

pais y pueden afectar la viabilidad y rentabilidad de la empresa.

Uno de los riesgos mas frecuentes es el riesgo politico, es decir la adaptacion
de ciertas politicas por parte de los gobiernos que afecta directamente las operaciones
de la empresa. En la UE, los gobiernos estan introduciendo medidas fiscales con el
objetivo de reducir el déficit publico. Esto también afectard el gasto en salud de
manera significativa y fuerza a los integrantes del sector aun mas a mostrar una
buena relacion coste-beneficio de sus productos (Cf. capitulo 3.3.2). Sin embargo,
estas medidas no influencian negativamente los negocios en el mercado de la
estética, dado que estos tratamientos principalmente estan pagados de los clientes

finales.

Ademas, las politicas del gobierno argentino tienen un impacto a la evolucion
del comercio de la empresa, tanto a nivel nacional como internacional. A
consecuencia de las restricciones de importaciones impuestos por el gobierno, la
empresa actualmente tiene cada vez mas dificultades de importar insumos. Esto
resulta en retrasos en la produccion, una capacidad de produccidon inferior y por

consiguiente la incapacidad de satisfacer la demanda creciente (Cf. capitulo 6.3).

A pesar de las investigaciones del mercado en profundidad, puede ser que la
empresa aun asi carezca de los conocimientos necesarios en cuanto a las
oportunidades y practicas comerciales, la estructura de la distribucion o que no tenga

los contactos adecuados en el mercado destino.

Ademas, existe el riesgo de la aplicacion de practicas desleales, es decir la
discriminacion de precios en el comercio internacional por parte de los competidores
que afectaria directamente las ventas de Meditea. Ademds, pueden percibir el

impacto de practicas tales como el contrabando y la subfacturacion.
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Parte 8: Conclusiones y Recomendaciones

A pesar de las desventajas descubiertas en el desarrollo de este andlisis,
podemos notar que las ventajas predominan tanto en relaciéon a la estrategia de
internacionalizaciéon en general asi como a las posibilidades en el mercado de
equipamientos médicos en Europa cual permite potencial de crecimiento para

Meditea Electromédica.

Como conclusion, podemos detectar un gran potencial exportador de Meditea
Electromédica y recomendamos empezar la insercion en el mercado europeo. Se
recomienda una concentracién en los paises Alemania, Espafia y Rumania en el
primer paso de la exportacion, aprovechando posteriormente las condiciones

favorables de estos paises para acceder a mas paises europeos.

Se recomienda armar la exportacion a través de un distribuidor en el mercado
destino, aprovechando sus conocimientos y contactos locales. La seleccion del
mismo es de gran importancia y sobre todo deben evaluar el servicio técnico que
puede ofrecer a los clientes. Para esto, la empresa debe establecer un sistema

estratégico para la identificacion de los distribuidores.

En el entorno competitivo del mercado es de gran importancia seguir las
innovaciones continuamente o aiin mejor volverse pioneros. Por ello, se recomienda
inversiones altas en este ambito para poder asegurar la calidad asi como los tltimos

avances tecnologicos esperados por los clientes.

Para llevar a cabo todas las actividades necesarios para comercializar los
productos en el exterior con éxito, es imprescindible emplear personal con
conocimientos de inglés; aun mejor también de aleman y rumano. Ademads, se

necesitara mas personal en el comercio exterior y representantes en Europa.

En cuanto a la promocion, es aconsejable implementar todas las actividades o
medios, tales como la pagina web y otras presencias Internet en inglés. Ademas, sera
indispensable participar como expositor en las ferias mas importantes del sector, en

particular en la Medica en Alemania.
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Hemos podido observar que el precio desempefia un rol cada vez mas
significativo en la decision de adquisiciéon de equipos médicos. Por lo tanto, la
empresa debe evaluar profundamente los precios de los competidores y las
posibilidades que tiene si misma para ofrecer un mejor precio que los demads
fabricantes. La empresa debe recalcular el precio FOB, ya que la cotizacioén usada no
es actual y puede variar para los costos involucrados para la exportacion hacia
Europa. También serd menester hacer un célculo de los costos de exportacion para
evaluar distintas posibilidades de financiacion, ya que la empresa carece de
suficientes activos financieros propios. En relacion al aspecto financiero, también
deben consultar a los organismos que ofrecen apoyo especialmente a PyMEs para

fomentar su desarrollo.

Para poder satisfacer la demanda adicional resultando por la
internacionalizaciéon y para optimizar los tiempos de entrega, Meditea debe

considerar la externalizacion.

Ademas, se recomienda solicitar el marcado CE para una gama de productos
mas amplia. Para facilitar y acelerar el proceso de cumplir con los requisitos
necesarios para poder importar equipamientos médicos a los paises y, por
consiguiente, obtener las certificaciones y registraciones necesarios, sera aconsejable

consultar a las agencias especializadas en este ambito.

Para realizar la internacionalizacion exitosa a largo plazo son importantes
algunos requisitos generales, tales como la disposicion para asumir riesgos,
inversiones permanentes para crecer, capacidad de gestion interculturales, mucha
perseverancia y sobre todo una clara vision a largo plazo. Como conclusion final,
podemos exponer que Meditea Electromédica tiene todas las capacidades y requisitos
necesarios y se encuentra en un momento para empezar la exportacion hacia el

mercado europco.
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Anexo A Categorias de Dispositivos Médicos

Clasificacion

Ejemplo

01 Tecnologia activo implantable Marcapasos cardiaco, neuro-estimuladores
02 Tecnologia respiratorio y de anestesia Mascara de oxigeno, unidad de suministro
de gas, circuito de respiracion anestesia
03 Tecnologia dental Herramientas de odontologia, resinas, hilo
dental, cepillos
04 Tecnologia médica electromecanica Magquina de rayos X, laser, escaner
05 Equipamientos hospitalarios Cama de hospital
06 Tecnologia de diagnostico in vitro Prueba de embarazo, prueba genética, tira
de glucosa
07 Tecnologia no activo implantable Reemplazo para la articulacion de la
cadera o rodilla
08 Tecnologia oftalmica y optico Gafas, lentes de contacto, lentes
intraoculares, oftalmoscopio
09 Instrumentos reutilizables Instrumental quirargico, endoscopios
rigidos, estetoscopios, electrodos de la piel
10 Tecnologia de un solo uso Jeringas, agujas, guantes de latex, catéteres
de balon
11 Ayudas técnicas para personas Sillas de ruedas, andadores, audifonos
discapacidades
12 Tecnologia de radiacion diagnostica y Unidades de radioterapia
terapéutica
13 Dispositivos de terapia complementaria Agujas/dispositivos de acupuntura,
imanes, dispositivos de moxibustion,
ventosas extractoras
14 Dispositivos derivados-biologicos Valvulas cardiacas biologicas
15 Productos y adaptaciones de las Sistemas de suministro de gas
instalaciones de atencion médica
16 Equipamiento laboratorio La mayoria de los diagnosticos in vitro que
no son reactivos

Fuente: Eucomed, 2014b
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Anexo B Clientes de Meditea Electromédica SRL

Empresa o Entidad Pais
Clubes y Asociaciones Deportivas

Club Atlético River Plate CARP Argentina
Club Atlético Boca Juniors (N/N) Argentina
Club Atlético San Lorenzo Argentina
Club Atlético Velez Sarfield Argentina
Racing Club Argentina
Club Atlético Independiente Argentina
Club Atlético Rosario Central Argentina
Asociacion de Futbol Argentino AFA Argentina
Unidn Argentina de Rugby UAR Argentina
Confederacion Argentina de Hockey Argentina
Confederacion Argentina de Basquet Argentina
Confederacion Argentina de Patin Argentina
Club Atlético Lanus Argentina
Club Atlético Huracan Argentina
Club Atlético Tigre Argentina
Club Atlético Tucuman Argentina
Club Atlético Banfield Argentina
Club Atlético Colon Argentina
Instituto Atlético Central Cordoba Argentina
Club Atlético Talleres de Cordoba Argentina

Club Deportivo Cuenca Ecuador

Club Sporting Cristal. Federacion de Futbol Pert

Club Cerro Porteno

Paraguay
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Club Deportivo Libertad Paraguay
Asociacion PAraguaya de Futbol Paraguay
Club Nacional de Futbol Uruguay
Club Atlético Pefiarol Uruguay
Defensor Sporting Uruguay
AsociacionUruguaya de Futbol Uruguay
Entidades de Salud
Hospital Italiano de BsAs. Argentina
Sanatorio Otamendi Argentina
Sanatorio la Trinidad Argentina
Sanatorio Otamendi Argentina
Swiss Medical Group Argentina
OSDE Argentina
Ministerio de Desarrollo social de la Nacioén Argentina
Ministerio de Salud Nacion Argentina
Ministerio de Salud Pcia de Corrientes Argentina
Ministerio de Salud Pcia de Chaco Argentina
Ministerio de Salud Pcia de Entre Rios Argentina
Inst1mtoT?;tg:rillELr;(zod?IEg%lostlco y Argentina
Instituto Randall Paraguay Argentina
Figurella Argentina
Instituto Furman Argentina
C.ARD Argentina
Entidades Educativas
Universidad del Salvador Argentina
Universidad de Mor6n Argentina
Yrtrerstdad-CatoteadeCuyo Atrgentitia
Universidad Catolica de la Plata Argentina
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Universidad de Buenos Aires Argentina
Universidad de Mendoza Argentina
Universidad Nacional de Entre Rios Argentina
Universidad Nacional de Tucumén Argentina

Fuente: Pagina web de Meditea Electromédica SRL
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Anexo C: Empresas Lideres en Equipamientos Médicos

Empresa

Sede principal

Ventas (en mil millones de

USD)*

Johnson & Johnson
Siemens Healthcare
GE Healthcare
Medtronic

Baxter International
Philips Healthcare
Covidien

Cardinal Health
Abbott Labs
Stryker

Danaher

BD

Boston Scientific
B. Braun

Essilor

Novartis (Alcon)
St. Jude Medical
Fresenius

3M Healthcare

Zimmer

Estados Unidos
Alemania
Estados Unidos
Estados Unidos
Estados Unidos
Paises Bajos
Irlanda

Estados Unidos
Estados Unidos
Estados Unidos
Estados Unidos
Estados Unidos
Estados Unidos
Alemania
Francia

Suiza

Estados Unidos
Alemania
Estados Unidos

Warsaw, Ind

2 Afio fiscal 2013
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electromédicos.

Terumo Japon 4,55
Smith & Nephew Reino Unido 4,35
Olympus Medical Japon 4,19
Hospira Estados Unidos | 4,00
Toshiba Medical Japon 3,98
Getinge Group Suecia 3,90
CareFushion Estados Unidos 3,55
Bayer Alemania 3,48
Biomet Estados Unidos 3,05
C.R. Bard Estados Unidos 3,05

Fuente: Medical Product Outsourcing [MPO], 2014
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Anexo D Anexo I de la Directiva 93/42/CEE: Requisitos Esenciales

ANEXO I
REQUISITOS ESENCIALES
I. REQUISITOS GENERALES

1. Los productos deberan disenarse y fabricarse de forma tal que su utilizaciéon no
comprometa el estado clinico o la seguridad de los pacientes ni la seguridad y la
salud de los usuarios y, en su caso, de otras personas cuando se utilizan en las
condiciones y con las finali- dades previstas. Los posibles riesgos asociados a la
finalidad prevista deberdn ser aceptables en relacion con el beneficio que
proporcionen al paciente y compatibles con un nivel elevado de proteccion de la

salud y de la seguridad.
Esto implicara:

— la reduccidn, dentro de lo posible, del riesgo derivado de errores de utilizacion
debidos a las caracteristicas ergondmicas del producto y al entorno en el que esta

previsto utilizar el producto (disefio que tenga en cuenta la seguridad del paciente), y

— tener en cuenta los conocimientos técnicos, la experiencia, la for- macion, el
adiestramiento y, en su caso, las condiciones médicas y fisicas de los usuarios
previstos (disefio para usuarios no profesio- nales, profesionales, con discapacidad u

otros).

2. Las soluciones adoptadas por el fabricante en el disefio y la construc- cion de los
productos deberdn ajustarse a los principios de integracion de la seguridad, teniendo

en cuenta el estado generalmente reconocido de la técnica.

Al seleccionar las soluciones mas adecuadas, el fabricante aplicard los siguientes

principios, en el orden que se indica:

— eliminar o reducir los riesgos en la medida de lo posible (seguridad inherente al

disefio y a la fabricacion);
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— adoptar las oportunas medidas de proteccion, incluso alarmas, en caso de que

fueren necesarias, frente a los riesgos que no puedan eliminarse;

— informar a los usuarios de los riesgos residuales debidos a la in- completa eficacia

de las medidas de proteccion adoptadas.

3. Los productos deberan ofrecer las prestaciones que les haya atribuido el fabricante
y estaran disefiados, fabricados y acondicionados de forma que puedan desempenar
una o varias de las funciones contempladas en la letra a) del apartado 2 del articulo 1,

tal y como especifique el fabricante.

4. Las caracteristicas y prestaciones a que hacen referencia los puntos 1, 2 y 3 no
deberan alterarse en grado tal que se vean comprometidos el estado clinico y la
seguridad de los pacientes ni, en su caso, de otras personas, mientras dure el periodo
de validez previsto por el fabricante para los productos, cuando éstos se vean
sometidos a las situaciones que puedan derivarse de las condiciones normales de

utilizacion.

5. Los productos deberan disenarse, fabricarse y acondicionarse de forma tal que sus
caracteristicas y prestaciones segin su utilizacion prevista no se vean alteradas
durante el almacenamiento y transporte, teniendo en cuenta las instrucciones y datos

facilitados por el fabricante.

6. Cualquier efecto secundario no deseado debera constituir un riesgo aceptable en

relacion con las prestaciones atribuidas.

6 bis. La demostracion de la conformidad con los requisitos esenciales debe incluir

una evaluacion clinica con arreglo al Anexo X.

II. REQUISITOS RELATIVOS AL DISENO Y A LA FABRICACION
7. Propiedades quimicas, fisicas y bioldgicas

7.1. Los productos deberan disefarse y fabricarse de forma que se garanti- cen las

caracteristicas y prestaciones contempladas en la parte I, «Re- quisitos generales»,
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con especial atencion a:

— la eleccion de los materiales utilizados, especialmente en lo que respecta a la

toxicidad y, en su caso, la inflamabilidad;

— la compatibilidad reciproca entre los materiales utilizados y los tejidos biologicos,

células y liquidos corporales, teniendo en cuenta la finalidad prevista del producto ;

— si procede, los resultados de las investigaciones biofisicas, o bien de la

modelizacion cuya validez se haya demostrado previamente.

7.2. Los productos deberan disefarse, fabricarse y acondicionarse de forma que se
minimice el riesgo presentado por los contaminantes y residuos para el personal que
participe en el transporte, almacenamiento y uti- lizacidon, asi como para los
pacientes, con arreglo a la finalidad prevista del producto. Debera prestarse especial

atencion a los tejidos expuestos y a la duracion y frecuencia de la exposicion.

7.3. Los productos deberan disefiarse y fabricarse de modo que puedan utilizarse de
forma totalmente segura con los materiales, sustancias y gases con los que entren en
contacto durante su utilizacion normal o en procedimientos habituales; en caso de
que los productos se destinen a la administracion de medicamentos, deberan
disefiarse y fabricarse de manera compatible con los medicamentos de que se trate
con arreglo a las disposiciones y restricciones que rijan tales productos, y su utiliza-

cion deberd ajustarse de modo permanente a la finalidad para la que estén destinados.

7.4. Cuando un producto incorpore, como parte integrante, una sustancia que, de
utilizarse por separado, pueda considerarse un medicamento con arreglo a la
definicion del articulo 1 de la Directiva 2001/83/CE y que pueda ejercer en el cuerpo
una accion accesoria a la del pro- ducto, la calidad, seguridad y utilidad de tal
sustancia deberdn verifi- carse por analogia con los métodos establecidos en el anexo

I de la Directiva 2001/83/CE.

Para las sustancias a que se hace referencia en el parrafo primero, el organismo
notificado, una vez verificada la utilidad de la sustancia como parte del producto
sanitario y teniendo en cuenta la finalidad prevista del producto, deberd pedir a una

de las autoridades competen- tes designadas por los Estados miembros o a la
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Agencia Europea de Medicamentos (EMEA), actuando en particular, mediante su
comité con arreglo al Reglamento (CE) no 726/2004**, un dictamen cientifico sobre
la calidad y seguridad de dicha sustancia, incluida la relacion beneficio clinico-riesgo
de la incorporacion de la sustancia en el pro- ducto. Cuando emitan su dictamen, la
autoridad competente o la EMEA tendran en cuenta el proceso de fabricacion y los
datos relativos a la utilidad de la incorporacion de la sustancia en el producto, con

arreglo a lo establecido por el organismo notificado.

Cuando el producto incorpore, como parte integrante, una sustancia derivada de la
sangre humana, el organismo notificado, una vez veri- ficada la utilidad de la
sustancia como parte del producto sanitario y teniendo en cuenta la finalidad prevista
del producto, deberd pedir a la EMEA, actuando en particular mediante su comité, un
dictamen cien- tifico sobre la calidad y seguridad de la sustancia de que se trate,
incluida la relacion beneficio clinico-riesgo de la incorporacion de la sustancia
derivada de la sangre humana en el producto. Cuando emita su dictamen, la EMEA
tendrd en cuenta el proceso de fabricacion y los datos relativos a la utilidad de la
incorporacion de la sustancia en el producto, con arreglo a lo establecido por el

organismo notificado.

Cuando se modifique una sustancia accesoria incorporada en un pro- ducto, en
particular con respecto a su proceso de fabricacion, debera informarse al organismo
notificado de las modificaciones y este con- sultara a la autoridad competente en
materia de medicamentos (es decir, la que haya participado en la consulta inicial), al
objeto de confirmar el mantenimiento de la calidad y la seguridad de la sustancia
accesoria. La autoridad competente tendra en cuenta los datos relativos a la uti- lidad
de la incorporacion de la sustancia en el producto con arreglo a lo establecido por el
organismo notificado para garantizar que los cambios no inciden negativamente en la

relacion beneficio-riesgo establecida respecto a la adicion de la sustancia en el

** Reglamento (CE) no 726/2004 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 31 de
marzo de 2004, por el que se establecen procedimientos comunitarios para la
autorizacion y el control de los medicamentos de uso humano y veterinario y por el
que se crea la Agencia Europea de Medicamentos (DO L 136 de 30.4.2004, p. 1).
Reglamento modificado en ltimo lugar por el Reglamento (CE) no 1901/2006.;
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producto.

Cuando la autoridad competente en materia de medicamentos (es decir, la que haya
participado en la consulta inicial) tenga informacion sobre la sustancia accesoria que
pudiera incidir en la relacidon beneficio-riesgo establecida respecto a la adicion de la
sustancia en el producto sanita- rio, indicara al organismo notificado si esta
informacion incide o no en la relacion beneficio-riesgo establecida respecto a la
adicion de la sustancia en el producto sanitario. El organismo notificado tendra en
cuenta este dictamen cientifico actualizado a la hora de reexaminar su procedimiento

de evaluacion de conformidad.

7.5. Los productos deberan disenarse y fabricarse de forma que se reduzcan al
minimo los riesgos que se deriven de las sustancias desprendidas por el producto. Se
prestara una atencion especial a las sustancias cancerigenas, mutagenas o toxicas
para la reproduccion, de conformidad con el anexo I de la Directiva 67/548/CEE del
Consejo, de 27 de junio de 1967, relativa a la aproximacion de las disposiciones
legales, reglamentarias y administrativas en materia de clasificacion, embalaje y

etique- tado de las sustancias peligrosas™.

Si partes del producto (o el propio producto) destinado a administrar y/ o retirar
medicamentos, liquidos corporales u otras sustancias de o hacia el cuerpo, o si los
productos destinados al transporte y al alma- cenamiento de estos liquidos o
sustancias corporales contienen ftalatos que estén clasificados como cancerigenos,
mutagenos o toxicos para la reproduccion, de las categorias 1 y 2, de conformidad
con el anexo I de la Directiva 67/548/CEE, estos productos deberan figurar en el
etique- tado del propio producto y/o en el envase de cada unidad o, si procede, en los

envases de venta como producto que contiene ftalato.

Si la finalidad prevista de estos productos incluye el tratamiento de nifios o de
mujeres embarazadas o lactantes, el fabricante deberd faci- litar una justificacion
especifica sobre el uso de estas sustancias en lo que se refiere al cumplimiento de los

requisitos esenciales, en particular los recogidos en este parrafo, en la documentacion

DO 196 de 16.8.1967, p. 1. Directiva modificada en ultimo lugar por la Directiva
2006/121/CE del Parlamento Europeo y del Consejo (DO L 396 de 30.12.2006, p. 850).
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técnica y, en las instrucciones de utilizacion, informacion sobre los riesgos residuales
para estos grupos de pacientes y, si procede, sobre las medidas de precaucion

apropiadas.

7.6. Los productos deberan disenarse y fabricarse de forma que se reduzcan lo mas
posible los riesgos que se deriven de la incorporacion no intencionada de sustancias
al producto, teniendo en cuenta el producto de que se trate y el tipo de entorno en que

vaya a ser utilizado.
8. Infeccidon y contaminacion microbiana

8.1. Los productos y sus procedimientos de fabricacion deberan disenarse de forma
que se elimine o se reduzca en la medida de lo posible el riesgo de infeccion para el
paciente, para el usuario y para terceros. El disefio deberd permitir una manipulacion
facil y, siempre que esté indicado, minimizar la contaminacion del producto por el

paciente o viceversa durante la utilizacion.

8.2. Los tejidos de origen animal deberdn proceder de animales que hayan sido
sometidos a controles y seguimiento veterinario adecuados en funcion del uso al que
se destinaran dichos tejidos.

Los organismos notificados conservardn los datos relativos a la procedencia

geografica de los animales.

Los tejidos, células y sustancias de origen animal se transformaran, conservardn,
analizardn y manipulardn de forma que ofrezcan las méximas garantias de seguridad.
En concreto, para ofrecer garantias de que estdn libres de virus y otros agentes
transmisibles, se utilizaran métodos reconocidos de eliminacién o inactivacion viral

durante el proceso de fabricacion.

8.3. Los productos suministrados en estado estéril deberan disefarse, fabricarse y
acondicionarse en un envase no reutilizable o seglin procedimientos apropiados de
manera que sean estériles en el momento de su comercializacién y que mantengan
esta calidad en las condiciones previstas de almacenamiento y transporte hasta que el

envase protector que garantice la esterilidad se deteriore o se abra.

8.4. Los productos suministrados en estado estéril deberan fabricarse y esterilizarse



Desarrollo de una estrategia de internacionalizacion hacia el mercado europeo parala XXII
empresa Meditea Electromédica SRL, una PyME argentina del sector de equipamientos
electromédicos.

mediante un método adecuado y validado.

8.5. Los productos que deban ser esterilizados deberan fabricarse en condiciones

adecuadamente controladas (por ejemplo, las relativas al medio ambiente).

8.6. Los sistemas de envasado destinados a los productos no estériles deberan ser
tales que conserven el producto sin deterioro en el estado de limpieza previsto y, si el
producto ha de esteriliarse antes de su utilizacidon, deberdan minimizar el riesgo de
contaminacioén microbiana; el sistema de envasado debera ser adecuado, en funcion

del método de esterilizacion indicado por el fabricante.

8.7. El envase o el etiquetado del producto deberd permitir que se distingan los

productos idénticos o similares vendidos a la vez en forma estéril y no estéril.
9.  Propiedades relativas a la fabricacion y al medio ambiente

9.1. Cuando un producto se destine a utilizarse en combinacion con otros productos
0 equipos, la combinacion, comprendido el sistema de union, debera ser segura y no
alterar las prestaciones previstas. Toda restriccion de la utilizacién debera figurar en

la etiqueta o en las instrucciones de utilizacion.

9.2. Los productos deberan disefiarse y fabricarse de forma que se eliminen o se

reduzcan en la medida de lo posible:

— los riesgos de lesiones vinculados a sus caracteristicas fisicas, incluidas la
relacion volumen/presion, las caracteristicas dimensiona- les, y, en su caso,

ergonomicas;

— los riesgos vinculados a las condiciones del medio ambiente razonablemente
previsibles, como los campos magnéticos, influencias eléctricas externas, descargas

electrostaticas, presion, temperatura o variaciones de la presion o aceleracion;

— los riesgos de interferencia reciproca con otros productos, utilizados normalmente

para las investigaciones o tratamientos efectuados;

— los riesgos que se derivan, en caso de imposibilidad de mantenimiento o

calibracion (por ejemplo, en el caso de los productos implantables), del
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envejecimiento de los materiales utilizados o de la pérdida de precision de un

mecanismo de medida o de control.

9.3. Los productos deberan disefiarse y fabricarse de forma que en caso de que se
utilicen normalmente y en condiciones de primer defecto, se minimicen los riesgos
de incendio o de explosion. Habréa que prestar especial atencion a los productos cuya
finalidad prevista conlleve la exposicion a sustancias inflamables o a sustancias

capaces de favorecer la combustion.
10. Productos con funcién de medicion

10.1. Los productos con funciéon de medicion deberdn disenarse y fabricarse de
forma que proporcionen una constancia y una precision de la medicion suficientes
dentro de los limites de precision adecuados a la finalidad del producto. Los limites

de precision seran indicados por el fabricante.

10.2. La escala de medida, de control y de visualizacion debera disefiarse con arreglo

a principios ergondémicos que tengan en cuenta la finalidad del producto.

10.3. Las mediciones efectuadas por los productos con funcion de medicidon deberan
expresarse en unidades legales con arreglo a lo dispuesto en la Directiva 80/181/CEE
del Consejo, de 20 de diciembre de 1979, relativa a la aproximacion de las

legislaciones de los Estados miembros sobre las unidades de medida®.
11. Proteccion contra las radiaciones
11.1. Requisitos generales

11.1.1. Los productos deberdn disefiarse y fabricarse de forma que se reduzca al
minimo compatible con el proposito perseguido cualquier exposicion de los
pacientes, usuarios y otras personas a las radiaciones, sin que por ello se limite la
aplicacion de los niveles adecuados que resulten indicados para los fines terapéuticos

y diagnosticos.

DO noL 39 de 15 .2.1980, p. 40. Directiva cuya ultima modificacion la constituye la
Directiva 89/617/CEE (DO no L 357 de 7.12.1989, p. 28).



Desarrollo de una estrategia de internacionalizacion hacia el mercado europeo para la XXIV
empresa Meditea Electromédica SRL, una PyME argentina del sector de equipamientos
electromédicos.

11.2. Radiacion deliberada

11.2.1. Cuando los productos se disefien para emitir niveles peligrosos de radiacion
necesarios para un proposito médico especifico cuyo beneficio se considere superior
a los riesgos inherentes a las emisiones, éstas tendran que ser controlables por el
usuario. Tales productos deberan disenarse y fabricarse de forma que se asegure la

reproducibilidad y la tolerancia de los pardmetros variables pertinentes.

11.2.2. Cuando los productos estén destinados a emitir radiaciones potencial- mente
peligrosas, visibles y/o invisibles, deberan estar equipados, de ser posible, de

indicadores visuales y/o sonoros que sefialen la emision de radiacion.
11.3. Radiacion no intencionada

11.3.1. Los productos deberdn disefiarse y fabricarse de forma que se reduzca al
minimo posible la exposicion de pacientes, de usuarios y otras personas a emisiones

de radiaciones no intencionadas, parasitas o dispersas.
11.4. Instrucciones de utilizacion

11.4.1. Las instrucciones de utilizaciéon de los productos que emitan radiaciones
deberdn incluir informacion detallada sobre las caracteristicas de la radiacion
emitida, los medios de proteccion del paciente y del usuario y las formas de evitar

manipulaciones erroneas y de eliminar los riesgos derivados de la instalacion.
11.5. Radiaciones ionizantes

11.5.1. En la medida de lo posible, los productos que emitan radiaciones ionizantes
deberan disenarse y fabricarse de forma que se pueda regular y controlar la cantidad,
la geometria y la calidad de las radiaciones emitidas en funcion del objetivo que se

persigue.

11.5.2. Los productos que emitan radiaciones ionizantes para el diagndstico
radiologico deberdn disefarse y fabricarse para garantizar una buena calidad de
imagen y/o de resultado acorde con la finalidad médica que se persiga, con una

exposicion minima del paciente y del usuario a las radiaciones.
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11.5.3. Los productos que emitan radiaciones ionizantes destinados a la radio- terapia
deberan disefiarse y fabricarse de forma tal que permitan una vigilancia y un control
fiables de las dosis administradas, del tipo de haz, de la energia y, en su caso, del tipo

de radiacion.

12. Requisitos para los productos sanitarios conectados a una fuente de energia o

equipados con una fuente de energia

12.1. Los productos que lleven incorporados sistemas electronicos programables
deberan disenarse de forma que se garanticen la repetibilidad, fiabilidad y eficacia de
dichos sistemas, en consonancia con la utilizacion a que estén destinados. En caso de
condiciones de primer defecto en el sistema, deberan preverse los medios para poder

eliminar o reducir en la medida de lo posible 0000los riesgos consiguientes.

12.1 bis. Para los productos que incorporen programas informdticos o que sean
programas informéaticos médicos, dichos programas informaticos deben ser validados
con arreglo al estado actual de la técnica, teniendo en cuenta los principios de

desarrollo del ciclo de vida, gestion de los riesgos, validacion y verificacion.

12.2. Los productos que posean una fuente de energia interna de la que dependa la
seguridad de los pacientes deberan estar provistos de un medio que permita

determinar el estado de la fuente de energia.

12.3. Los productos conectados a una fuente de energia externa de la que dependa la
seguridad de los pacientes deberdn incluir un sistema de alarma que sefale cualquier

fallo de la fuente de energia.

12.4. Los productos destinados a vigilar uno o varios pardmetros clinicos de un
paciente deberan estar provistos de sistemas de alarma adecuados que permitan
avisar al usuario de las situaciones que pudieran provocar la muerte o un deterioro

grave del estado de salud del paciente.

12.5. Los productos deberan disefarse y fabricarse de forma que se minimicen los
riesgos de creacion de campos electromagnéticos que pudieran afectar al

funcionamiento de otros productos o equipos situados en su entorno habitual.
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12.6. Proteccion contra los riesgos eléctricos

Los productos deberan disefiarse y fabricarse de forma que, cuando estén
correctamente instalados y se utilicen normalmente o en condiciones de primer
defecto, se eviten en la medida de lo posible los riesgos de choque eléctrico

accidental.
12.7. Proteccion contra los riesgos mecédnicos y térmicos

12.7.1. Los productos deberan disefiarse y fabricarse de forma que el paciente y el
usuario estén protegidos de los riesgos mecanicos relacionados, por ejemplo, con la

resistencia, la estabilidad y las piezas moviles.

12.7.2. Los productos deberan disefarse y fabricarse de forma que los riesgos
derivados de las vibraciones producidas por los productos se reduzcan al minimo
nivel posible, teniendo en cuenta el progreso técnico y la disponibilidad de medios de
reduccion de las vibraciones, especial- mente en su origen, salvo si las vibraciones

forman parte de las prestaciones previstas.

12.7.3. Los productos deberan disefarse y fabricarse de forma que los riesgos
derivados de la emision de ruido se reduzcan al minimo posible, teniendo en cuenta
el progreso técnico y la disponibilidad de medios de reduccion del ruido,
especialmente en su origen, salvo si las emisiones sonoras forman parte de las

prestaciones previstas.

12.7.4. Los terminales y los dispositivos de conexion a fuentes de energia eléctrica,
hidraulica, neumatica o gaseosa que tengan que ser manipulados por el usuario
deberan disefarse y fabricarse por el usuario deberdn disefiarse y fabricarse de forma

que se reduzca al minimo cualquier posible riesgo.

12.7.5. Las partes accesibles de los productos (con exclusion de las partes o de las
zonas destinadas a proporcionar calor o a alcanzar determinadas temperaturas) y su
entorno no deberan alcanzar temperaturas que puedan representar un peligro en

condiciones de utilizacion normal.

12.8. Proteccion contra los riesgos que puedan presentar para el paciente las fuentes
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de energia o la administracion de sustancias

12.8.1. El disefio y la construccién de los productos destinados a proporcionar
energia o sustancias al paciente deberan ser tales que el aporte pueda regularse y
mantenerse con precision suficiente para garantizar la seguridad del paciente y del

usuario.

12.8.2. El producto deberd estar provisto de medios que permitan impedir y/o sefialar
cualquier incorreccion del ritmo de aporte del producto cuando de ella pueda

derivarse alglin peligro.

Los productos deberan estar dotados de medios adecuados para impedir, dentro de lo
que cabe, la liberacion accidental de cantidades peligrosas de energia procedente de

una fuente de energia y/o de sustancias.

12.9. La funcidén de los mandos e indicadores debera estar indicada clara- mente en

los productos

En caso de que un producto vaya acompanado de instrucciones necesarias para su
utilizacion o indicaciones de mando o regulacion mediante un sistema visual, dicha

informacion debera ser comprensible para el usuario y, si procede, para el paciente.
13. Datos proporcionados por el fabricante

13.1 Cada producto debera ir acompafiado de la informacion necesaria para utilizarlo
con plena seguridad y adecuadamente, teniendo en cuenta la formacién y los

conocimientos de los usuarios potenciales, y para identificar al fabricante.

Esta informacion estara constituida por las indicaciones que figuren en la etiqueta y

las que figuren en las instrucciones de utilizacion.

Los datos necesarios para la utilizacion del producto con plena seguridad deberan
figurar, siempre que sea factible y adecuado, en el propio producto y/o en envase
unitario o, en su caso, en el envase comercial. Si no es factible envasar
individualmente cada unidad, estos datos deberan figurar en unas instrucciones de

utilizacién que acompaiien a uno o varios productos.
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Todos los productos deberan incluir en su envase las instrucciones de utilizacion.
Excepcionalmente, estas instrucciones no seran necesarias en el caso de los
productos de las clases I y Ila, si la completa seguridad de su utilizacion puede

garantizarse sin ayuda de tales instrucciones.

13.2. Los datos adoptaran, en su caso, la forma de simbolos. Los simbolos y los
colores de identificacion que se utilicen deberdn ajustarse a las normas armonizadas.
Si no existe ninguna norma en este campo, los simbolos y colores se describiran en la

documentacién que acompaiie al producto.
13.3. La etiqueta debera incluir los siguientes datos:

a) el nombre o la razon social y la direccion del fabricante. Por lo que respecta a los
productos importados en la Comunidad con vistas a su distribucion en la misma, la
etiqueta, el envase exterior o las instrucciones de utilizacion deberan incluir, ademas,
el nombre y la direccion del representante autorizado cuando el fabricante carezca de

domicilio social en la Comunidad;

b) la informacién estrictamente necesaria para identificar el producto y el contenido

del envase, en particular por parte de los usuarios;
c) en su caso, la palabra «estéril»;

d) el codigo del lote precedido por la palabra «lote» o el numero de serie, segun

proceda;

€) en su caso, la fecha antes de la cual debera utilizarse el producto para tener plena

seguridad, expresada en afio y mes;

f) la indicacion, en su caso, de que el producto es de un solo uso. La indicacion del
fabricante de que el producto es de un solo uso debe ser homogénea en toda la

Comunidad;
g) en el caso de los productos a medida, la indicacion «producto a medidax;

h) si se trata de un producto destinado a investigaciones clinicas, la indicacion

«exclusivamente para investigaciones clinicasy;
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1) las condiciones especificas de almacenamiento y/o conservacion;
J) las instrucciones especiales de utilizacion;
k) cualquier advertencia y/o precaucion que deba adoptarse;

1) el afo de fabricacion para los productos activos no contemplados en la anterior

letra e). Esta indicacion podra incluirse en el numero de lote o de serie;
m) en su caso, el método de esterilizacion ;

n) cuando se trate de uno de los productos que se citan en el apartado 4 bis del
articulo 1, una indicacién de que el producto contiene como parte integrante una

sustancia derivada de la sangre humana.

13.4. Si la finalidad prevista de un producto no es evidente para el usuario, el
fabricante deberd indicarla claramente en la etiqueta y en las instrucciones de

utilizacion.

13.5. Los productos y sus componentes separables deberan identificarse, en su caso
en términos de lotes, si ello es razonablemente factible, con el fin de posibilitar
cualquier medida adecuada para la detecciéon de un posible riesgo relativo a los

productos y sus componentes separables.

13.6. Las instrucciones de utilizacién deberan incluir, segin proceda, los datos

siguientes:

a) las indicaciones contempladas en el punto 13.3, salvo las que figuran en las letras

d)ye);

b) las prestaciones contempladas en el punto 3 y los posibles efectos secundarios no

deseados;

¢) cuando un producto deba instalarse con otros productos o equipos sanitarios, o
conectarse a los mismos para funcionar con arreglo a su finalidad prevista,
informacion suficiente sobre sus caracteristicas para identificar los productos o

equipos correctos que deberan utilizarse a fin de tener una combinacion segura;
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d) todos los datos que permitan comprobar si el producto esta bien instalado y puede
funcionar correctamente y con plena seguridad, asi como los datos relativos a la
naturaleza y a la frecuencia de las operaciones de mantenimiento y calibrado que
haya que efectuar para garantizar permanentemente el buen funcionamiento y la

seguridad de los productos;

e) la informacion util para evitar, en su caso, ciertos riesgos relacionados con la

implantacion del producto;

f) la informacion relativa a los riesgos de interferencia reciproca relacionados con la

presencia del producto en investigaciones o tratamientos especificos;

g) las instrucciones necesarias en caso de rotura del envase protector de la esterilidad

y, en su caso indicacion de los métodos adecuados de reesterilizacion;

h) si un producto estd destinado a reutilizarse, los datos sobre los procedimientos
apropiados para la reutilizacion, incluida la limpieza, la desinfeccion, el
acondicionamiento y, en su caso, el método de esterilizacion si el producto debe ser
reesterilizado, asi como cual- quier limitacion respecto al nimero posible de

reutilizaciones.

En caso de que los productos deban ser esterilizados antes de su uso, las
instrucciones de limpieza y esterilizacion deberan estar formuladas de modo que si se

siguen correctamente, el producto siga cumpliendo los requisitos de la parte I.

Si el producto contiene la indicacion de que el producto es de un solo uso, la
informacion sobre las caracteristicas conocidas y los factores técnicos conocidos por
el fabricante que pudieran suponer un riesgo si el producto se utilizase de nuevo. Si,
de conformidad con el punto 13.1, no son necesarias instrucciones de utilizacion, la

informacion debera facilitarse al usuario, previa solicitud;

1) informacién sobre cualquier tratamiento o manipulacién adicional que deba
realizarse antes de utilizar el producto (por ejemplo, esterilizacion, montaje final,

etc.);

j) cuando un producto emita radiaciones con fines médicos, la informacion relativa a
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la naturaleza, tipo, intensidad y distribucion de dicha radiacion.

Las instrucciones de utilizacion deberan incluir ademas informacién que permita al
personal médico informar al paciente sobre las contra- indicaciones y las

precauciones que deban tomarse. Esta informacion hard referencia particularmente a:

k) las precauciones que deban adoptarse en caso de cambios del funcionamiento del

producto;

1) las precauciones que deban adoptarse en lo que respecta a la ex- posicion, en
condiciones ambientales razonablemente previsibles, a campos magnéticos, a
influencias eléctricas externas, a descargas electrostaticas, a la presion o a

variaciones de presion, a la aceleracion, a fuentes térmicas de ignicion, etc.;

m) informacioén suficiente sobre el medicamento o los medicamentos que el producto
de que se trate esté destinado a administrar, incluida cualquier restriccion en la

eleccion de sustancias que se puedan suministrar;

n) las precauciones que deban adoptarse si un producto presenta un riesgo inhabitual

especifico asociado a su eliminacion;

0) los medicamentos o las sustancias derivadas de la sangre humana incluidos en el

producto sanitario como parte integrante, conforme al punto 7.4;
p) el grado de precision atribuido a los productos de medicion ;

q) fecha de publicacién de la ltima revision de las instrucciones de utilizacion.

Fuente: EUR-Lex, 1993, pp. 27-35
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Anexo E Encuesta con Potenciales Clientes (Idioma Espaiiol)

Encuesta para el desarrollo de una estrategia de
internacionalizacion hacia el mercado europeo para la empresa

Meditea Electromédica SRL

Realizado por:

Sascia Mayer

Estudiante en el programa de la Maestria binacional en Negocios
Internacionales en la Fachhochschule Mainz / Universidad de

Ciencias Empresariales y Sociales Buenos Aires
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Motivacion: En el marco de la Maestria argentino-alemana estoy
desarrollando una estrategia de internacionalizacion para lograr la
expansion de una PyME argentina hacia el mercado europeo (en

particular Alemania, Espafa y Rumania).

La empresa Meditea Electromédica SRL:

La empresa Meditea Electromédica SRL es una PyME argentina que se dedica al
disefio, fabricacion y comercializacion de equipos electromédicos para fisioterapia,

rehabilitacion y estética.

Mediante una constante innovacion y actualizacion tecnoldgica, realizadas en los
laboratorios de investigacion y desarrollo propios de Meditea, la compaiiia estd capaz

de ofrecer los ultimos avances en tecnologia para la fisioterapia.

Tanto la planta de produccion, el showroom, el local de venta al publico como
también la sede administrativa y comercial estan ubicados en el barrio de Balvanera

de la Ciudad de Buenos Aires, en plena zona comercial.

En Argentina, la empresa es lider del mercado con una participacion de 40%.

Pé4gina web de la empresa: http://www.meditea.com/
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Seleccion de productos:

* Magnetherp 330 Digital

Caracteristicas:

Posee cuatro canales de salida, para la utilizacion simultanea de hasta
cuatro accesorios, lo que permite la actuacion en distintas partes de un
mismo paciente, o en distintos pacientes en forma simultanea.
Asimismo dispone de temporizador de 30 minutos, para control de la
session.

Cuenta con cinco programas preestablecidos para seleccionar por
afeccion y la posibilidad de configurar su propio protocolo mediante
la eleccion entre cuatro opciones de frecuencias, la posibilidad de
optar por un barrido de frecuencias, la modalidad continua o pulsante,
la intensidad del campo y el tiempo, brindando asi incontables
modalidades de trabajo, lo que hace al MAGNETHERP330 un equipo
muy versatil para adaptar la aplicacion a la necesidad individual.
Incluye microprocesador que compensa automaticamente intensidades
de salida de acuerdo al accesorio actuante.

El monitor de cristal liquido (LCD) va guiando al profesional e

informa del estado del tratamiento implementado.

Funcionamiento:

©)

Equipo emisor de campo electromagnético, con una potencia de
campo de hasta 200 Gauss en emision continua o pulsante y circuito

de frecuencia regulable.
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Campo de aplicacion: Magnetoterapia
o El principal campo de accion de la terapia por campos
electromagnéticos es la fisioterapia y rehabilitacion, siendo algunas de
sus principales indicaciones:
= Dolores, edemas y traumatismos en general de: articulaciones,
ligamentos y musculos en procesos agudos y cronicos
(esguinces, luxaciones, artrosis, artritis, contracturas, etc.)
= Disfunciones circulatorias (varices, flebitis, linfedemas, etc.)
= Acelerador de la consolidacion 6sea (fracturas)
= Activador en la regeneracion de lesiones de la piel (heridas,
ulceras, eczemas, llagas, etc.)

= Nervios lesionados (acorta tiempo de reinervacion)

¢ Interfer Maxim

Caracteristicas:

o Posee 10 canales para aplicaciones bipolares (ondas rusas o
interferenciales bipolares) y 5 canales para interferenciales
tetrapolares.

o La emision de las ondas estd completamente digitalizada y
microcontrolada, dandole mayor exactitud a la parametrizacion de los

programas y mayor confiabilidad al equipo.
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o Ademas, el equipo cuenta con 34 programas preestablecidos por

afeccion y 15 programas configurables por el usuario.
Funcionamiento:

o Este versatil equipo le permite ofrecer tratamientos completos,
abarcando grandes zonas corporales en una sola sesion. Dentro de sus
multiples aplicaciones podré elegir entre:

o Ondas Rusas o Corrientes Interferenciales Bipolares en diez regiones
o musculos diferentes al mismo tiempo, Corrientes Interferenciales
Tetrapolares en cinco zonas ( de 1000 o 4000 Hz).

o El control de la intensidad de salida es individual para cada canal
mediante un control monocomando digital de 360 grados, regulada
por microcontrolador, asegurando mayor precision y constancia en la

intensidad de salida.

Campo de aplicacion: Electroterapia

o El efecto beneficioso de las corrientes interferenciales en el tono
muscular, es altamente conocido por su efectividad, siendo
ampliamente aplicadas en tratamientos de estética, rehabilitacion y
dolor.

o Asimismo, las ondas Rusas (o Corrientes de Kotz) se utilizan desde
hace décadas en deportologia y en estética como una herramienta muy
efectiva para conseguir hipertrofia muscular, con el fin de modelar,
ganar volimen muscular, o mejorar las caracteristicas del musculo

para aumentar el rendimiento deportivo.
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¢  Neumosuctor PST:

Caracteristicas:

o Completo equipo que incorpora un sistema secuencial digitalizado
con 16 programas distintos que permiten combinar y configurar los
tiempos, las presiones y las secuencias. Permite seleccionar el

programa mas adecuado a cada caso en particular.

Funcionamiento: Presoterapia

o La presoterapia secuencial ejerce una compresion intrinseca sobre el
miembro tratado, devolviendo el liquido extravasado a los
compartimientos intravasculares, independientemente del estado
funcional de las valvulas venosas, reduciendo la posibilidad de
aparicion del sindrome varicoso, y ejerciendo un drenaje de los
miembros en direccion distal / proximal, para evitar el reflujo. Para
lograr todo esto, se trabaja con accesorios neumadticos para brazos
(mangas) y piernas (botas) que estdn confeccionadas con 5 camaras de
aire en forma de segmentos o anillos, superpuestos uno sobre otro,
para de esta forma envolver al miembro en su totalidad.

o El tratamiento se basa en la compresion segmentaria, siempre con
iguales valores de presion. Este ciclo de trabajo se repite de 10 a 20
veces durante toda la sesion, y suele durar unos 30 minutos.
Opcionalmente, también pueden adquirirse las mangas secuenciales

para miembros superiores.
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Campo de aplicacion:
o Su uso esta especialmente indicado para el tratamiento de celulitis,

adiposidad, trastornos circulatorios y edemas post operatorios.

Preguntas abiertas acerca de la empresa Meditea Electromédica y los productos

seleccionados:

1. ¢(Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?

Si No

2. (La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Si No

3. En caso afirmativo, ;estdn usando productos similares actualmente?

(Cuales?
Si No
(Cuales?:

4. En caso contrario, /jtomarian en consideracion de aplicar estos métodos

en el futuro?
Si No

5. (En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?
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6. (Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las

compras de sus equipamientos?

Intermediario Directamente del fabricante

a. ¢Segun cudles criterios eligen los intermediarios/fabricantes?

7. ¢Es importante la forma de pago y cudl prefieren?

8. ¢De cudl empresa adquirieron sus productos actuales?

9. (Tienden a comprar productos individuales o una instalacion completa?

Productos individuales Instalacién completa

10. ¢ Segun cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia, disefio,

precio, etc.)?

Calidad Tecnologia

Diseflo Precio

11. ;Cual de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la seleccion
de un producto?
Por favor, evalte cada criterio de decision en una escala de 1 a 5.

(1 =no importante; 5 = muy importante)

Calidad
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Tecnologia

Disefio

Precio

Otros:

12. ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?

(1 =no importante; 5 = muy importante)

13. (Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?

14. Solo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 13.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

15. Solo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 14. ;Qué
podemos hacer o qué tendriamos que modificar en nuestros productos

para que los elija?
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16. ;Cuales son las caracteristicas de los productos de otras empresas que les

conviene mas?

17. ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?

Internet Sucursal local Otros

18. ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?

Anuncios en revistas técnicas Internet
Spot publicitario Ferias
Correo Otros

19. ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo, en

cuales?

20. /Cudl es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?
Magnetherp 330 Digital EUR
Interfer Maxim EUR
Neumosuctor PST EUR

Muchas gracias por su tiempo y apoyo!
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Anexo F Encuesta con Potenciales Clientes (Idioma Inglés)

Questionnaire as part of the development of an
internationalization strategy for the company

Meditea Electromédica SRL

Realized by:

Sascia Mayer

Student of the binational Master’s program in International Business
at the Fachhochschule Mainz / Universidad de Ciencias

Empresariales y Sociales Buenos Aires
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Motivation: As part of the German-Argentinean Master’s program [
am developing an internationalization strategy for the expansion of
an Argentinean company towards the European market (particularly

towards Germany, Spain and Rumania).

The company Meditea Electromédica SRL:

The Argentinean company Meditea Electromédica SRL belongs to the category of
small and medium-sized enterprises and dedicates its operations to the design,
manufacturing and commercialization of electro medical equipment used in the field

of physiotherapy, rehabilitation and aesthetics.

Due to continuous innovation, the company is able to offer products that are always

kept up-to-date in terms of the newest technological advances.

The company’s headquarter as well as the production facility, a showroom and a

salesroom are located in the commercial district of Buenos Aires, Argentina.

In the Argentinean market, the company achieved to be market leader with a market

share of 40%.

Homepage des Unternehmens: http://www.meditea.com/
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Product Selection:

*  Magnetherp 330 Digital

—
_/
ameo®
Features:
o The device holds four output channels for the simultaneous use of up

to four accessories, allowing the treatment of different parts of the
same patient, or of different patients simultaneously.

It also has a timer of 30 minutes in order to control the session.

Its countless modalities makes the product Magnetherp 330 Digital a
very convertible device and allows an individual customization of the
application regarding the respective needs. It has five preset programs
for various disease states and offers the possibility to configure your
own protocol by selecting between four frequency options. In
addition, you can choose between a continuous or pulsating modality
as well as the field intensity and the time.

The embedded microprocessor automatically compensates the output
currents corresponding to the accessory used.

The liquid crystal display (LCD) indicates the status of the treatment
applied.

Mode of operation:

o

Electromagnetic emission device with a field intensity of up to 200
Gauss, continuous or pulsative emission and variable frequency

circuit.
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Area of application: Magnetic therapy

o The principal field of activity of the magnetic therapy is the physical
therapy and rehabilitation. The main indications are the following:

= Pain, edemas and injuries of joints, ligaments and muscles
with acute and chronic diseases (strains, sprains, arthritis,
contractures, etc.)

= Circulation problems (varicose veins, phlebitis, lymphedema,
etc.)

= Acceleration of bone healing (fractures)

= Activator in the regeneration of skin lesions (wounds, ulcers,
eczemas, etc.)

= Nerve injuries

¢ Interfer Maxim

Features:

o The device includes 10 channels for bipolar applications (Russian
waves or bipolar interference waves) and 5 channels tetrapolar
interference.

o The emission of the waves is completely digitized, resulting in a
higher accuracy of the parameterization of the programs as well as

greater reliability of the device.
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(@]

It comes with preset 34 programs depending on the disease state as

well as 15 user-defined programs.

Mode of operation:

(@]

The versatile device comprises the treatment of large body areas
within only one session.

The Russian waves o interference waves are able to treat ten regions
or different muscles simultaneously. Alternatively, tetrapolar
interference in five areas currents can be selected (1000 or 4000 Hz).
The supervision of the intensity of the output currents is regulated
individually for each channel, using a digital 360-degree control
system that ensures greater precision and stability of the output

currents

Area of application: Electrotherapy

(@]

The beneficial effect of interference waves in the muscle tone is
known for its effectiveness and is particularly used in cosmetic
treatments, rehabilitation and pain.

For decades, the Russian waves or Kotz currents are applied in the
sports medicine and aesthetics in order to gain muscle hypertrophy
and consequently increase the muscle volume or improve muscle

properties to enhance athletic performance.
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¢  Neumosuctor PST:

Features:

(@]

Contains a digital switching system with 16 different programs that
facilitate a combination and configuration of times, intensity of the
pressure and sequences. In each individual case, the most suitable

program can be selected.

Mode of operation:

o

The sequential acupressure exerts an internal pressure on the treated
limbs and thus returns the leaked liquids in the intravascular
compartments, irrespective of the functional state of the venous
valves, reduces the probability of the appearance of the varicose
syndrome and exerts a distal/proximal drainage of the limbs in order
to prevent the reflow of the liquids.

The device operates with pneumatic accessories for arms (sleeves)
and legs (boots), which are purpose-built with five gas chambers in
the form of segments or rings, and overlap each other in order to
enclose the limbs entirely.

The treatment is based on the segment compression, with constant
pressure values. This cycle is repeated 10 to 20 times per session and

usually takes about 30 minutes.
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Area of application: Acupressure

o The use of Neumosuctor PST is particularly intended for the treatment
of cellulite, obesity, circulatory disturbances, and postoperative

edema.

Questions relating to the company Meditea Electromédica SRL as well as the

selected products:
1. Do you know the company Meditea Electromédica SRL?

Yes No

2. Do the magnet therapy, electrotherapy and acupressure constitute part of

the applied forms of therapy within your institution?

Yes No

3. Ifyes, do you currently already use similar products? Which ones?

Yes No Which ones:

4. Ifno, would you consider applying these methods in the future?

Yes No

5. Through which medium do you usually get aware of new products on

the market?
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6. Through which distribution channel do you typically purchase your

facilities?
Distributor Directly at manufacturer

a. Which criteria do you use to select your distribution

partners/manufacturer?

7. Do you consider important the form of payment? Which one do you

prefer?

8. In which company did you purchase your current equipment?

9. Do you rather tend to acquire individual products or a complete

equipment?

Individual Products Complete equipment

10. On which criteria do you base the purchase of your devices?

Quality Technology

Design Price

11. Which of these criteria is the most important one for you in the selection
process?
Please evaluate each decision criterion on a scale of 1-5.

(1 = unimportant; 5 = very important)
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Quality
1 2 3 4 5
Technology
1 2 3 4 5
Design
1 2 3 4 5
Price
1 2 3 4 5
Others:
1 2 3 4 5

12. How important is the country of origin of the products?

13.

14.

15.

(1 = unimportant; 5 = very important)

Would you acquire a device manufactured in a Latin American country,

particularly in Argentina?

Only answer in case you answered positive to question 13. Would you

purchase the products of Meditea Electromédica SRL?

Only answer in case you answered negative to question 14. Which
modifications on the products do you recommend in order to be willing

to acquire these?
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16. Which characteristics of the product range of other companies convince

you more?

17. Through which medium would you like to purchase the products of
Meditea Electromédica SRL?

Internet Local branch office Others

18. Which medium do you prefer to get informed about new products?

Advertisement in trade journals Internet
Television commercial Trade fair
Mail Others

19. Are you participating in trade fairs or commercial exhibitions? If so,

which ones?

20. Please state your price limit for our products.

Magnetherp 330 Digital EUR
Interfer Maxim EUR
Neumosuctor PST EUR

Thank you very much for your time and assistance!



Desarrollo de una estrategia de internacionalizacion hacia el mercado europeo para la LII
empresa Meditea Electromédica SRL, una PyME argentina del sector de equipamientos
electromédicos.

Anexo G Encuesta con Potenciales Clientes (Idioma Aleman)

Fragebogen im Rahmen der Entwicklung einer
Internationalisierungsstrategie fiir das Unternehmen

Meditea Electromédica SRL

Durchgefiihrt von:

Sascia Mayer

Studentin im binationalen Masterstudiengang International Business
and der Fachhochschule Mainz / Universidad de Ciencias

Empresariales y Sociales Buenos Aires
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Motivation: Im Rahmen des deutsch-argentinischen
Masterstudienganges entwickle ich eine
Internationalisierungsstrategie fiir die Expansion eines
argentinischen Unternehmens im européischen Markt (speziell

Deutschland, Spanien und Rumaénien).

Das Unternehmen Meditea Electromédica SRL:

Das argentinische Unternehmen Meditea Electromédica zdhlt zu der
Kategorie der Kleineren und Mittleren Unternehmen und widmet
sich dem Design, der Herstellung sowie Vermarktung von
elekromedizinischen Ausstattungen zur Anwendung im Bereich der

Physiotherapie, der Rehabilitation sowie der Asthetik.

Aufgrund einer stetigen Innovation, kann das Unternehmen stets

Produkte anbieten, die auf dem neuesten technologischen Stand sind.

Der Hauptsitz des Unternehmens sowie die Produktionsanlage, ein
Showroom und ein Verkaufslokal befinden sich

im Herzen von Buenos Aires, Argentinien.

Im argentinischen Markt ist Meditea Marktfiihrer

mit einem Marktanteil von 40%.

Homepage des Unternehmens: http://www.meditea.com/
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Produktauswahl:

*  Magnetherp 330 Digital

Eigenschaften:

o Besitzt vier Ausgangskandle fiir die gleichzeitige Verwendung von
bis zu vier Zubehorteilen, was eine simultane Behandlung an
verschiedenen Korperteilen des gleichen Patienten oder auch eine
simultane Behandlung verschiedener Patienten ermoglicht.

o Zudem verfiigt das Gerit iiber eine Zeituhr von 30 Minuten zur
Kontrolle der Sitzung.

o Seine unzdhligen Modalitdten macht das Produkt Magnetherp 330
Digital zu einem sehr wandelbaren Gerdt und ermdglicht eine
individuelle Anpassung der Anwendung auf die jeweiligen
Bediirfnisse. Es verfiigt iiber fiinf voreingestellte Programme fiir
verschiedene Krankheitszustinde und bietet die Mdoglichkeit,
anhand der Auswahl zwischen vier Frequenzoptionen, Thr eigenes
Protokoll zu konfigurieren. Zudem kann zwischen einer
kontinuierlichen oder pulsierenden Modalitit sowie der Feldstérke
und der Zeit ausgewihlt werden.

o Der eingebettete Mikroprozessor kompensiert automatisch
Ausgangsstromstirken entsprechend des verwendeten
Zubehorteils.

o Die Fliissigkristallanzeige (LCD) meldet den Status der

angewandten Behandlung.
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Betriebsweise:
o Elektromagnetische Emissionsvorrichtung mit einer Feldstarke von
bis zu 200 Gauss, kontinuierlicher oder pulsierender Emission und

variabler Frequenzschaltung.

Anwendungsbereich: Magnetfeldtherapie
o Das Haupttitigkeitsfeld der Magnetfeldtherapie ist die
Physiotherapie und Rehabilitation. Zu den wesentlichen
Indikationen zdhlen:

» Schmerzen, Odeme und Verletzungen von Gelenken,
Béndern und Muskeln bei akuten und chronischen
Krankheiten  (Zerrungen,  Verstauchungen,  Arthritis,
Kontrakturen, etc.)

= Kreislaufstorungen (Krampfadern, Venenentziindung,
Lymphodem, etc.)

= Beschleunigung der Knochenheilung (Bruch)

= Aktivator bei der Regeneration von Hautldsionen (Wunden,
Geschwiire, Ekzeme, etc.)

= Nervenverletzungen



Desarrollo de una estrategia de internacionalizacion hacia el mercado europeo parala  LVI
empresa Meditea Electromédica SRL, una PyME argentina del sector de equipamientos
electromédicos.

¢ Interfer Maxim

Eigenschaften:

o Verfiigt iiber 10 Kanéle fiir

bipolare ~Anwendungen (Russische Wellen oder bipolare
Interferenzwellen) sowie 5 Kanéle fiir tetrapolare Interferenzen.

o Die Emission der Wellen ist vollstindig digitalisiert, was eine
hohere Genauigkeit der Parametrierung der Programme sowie eine
groflere Zuverldssigkeit des Gerétes bewirkt.

o Verfligt iber 34 voreingestellte Programme je nach

Krankheitszustand sowie 15 benutzerdefinierte Programme.

Betriebsweise:

o Das vielseitige Gerdt umfasst die Behandlung von groflen
Korperregionen in nur einer Sitzung.

o Die Russischen Wellen oder Interferenzstromungen behandeln
zehn Regionen oder verschiedene Muskeln gleichzeitig. Alternativ
konnen tetrapolare Interferenzstromungen in fiinf Bereichen
gewihlt werden (1000 oder 4000 Hz).

o Die Kontrolle der Intensitdt der Ausgangsstrome ist flir jeden
Kanal individuell geregelt unter Verwendung eines digitalen 360
Grad Kontrollsystems, wodurch eine hohere Préizision und

Konstanz der Ausgangsstrome gewéhrleistet wird.
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Anwendungsbereich: Elektromedizin

o Die vorteilhafte Wirkung von Interferenzstromungen im
Muskeltonus ist fiir ihre Wirksamkeit bekannt und kommt
insbesondere bei kosmetischen Behandlungen, Rehabilitation und
Schmerzen zur Anwendung.

o Seit Jahrzehnten werden die Russischen Wellen oder Kotz-
Stromungen in der Sportmedizin und Asthetik angewandt, um
Muskelhypertrophie zu erlangen und somit Muskelvolumen zu
gewinnen oder die Muskeleigenschaften zu verbessern, um die

sportliche Leistung zu erhdhen.

¢  Neumosuctor PST:

Eigenschaften:

o Enthélt ein digitalisiertes Schaltsystem mit 16 verschiedenen
Programmen, die eine Kombination und Konfiguration von Zeiten,
Intensitdt des Drucks und Sequenzen ermdéglichen. In jedem
individuellen Fall, kann das am besten geeignete Programm

ausgewdhlt werden.

Betriebsweise:
o Die sequentielle Akupressur iibt einen innerlichen Druck auf die
behandelten GliedmaBen aus und fithrt somit, unabhidngig vom
Funktionszustand der = Venenklappen, die ausgetretenen

Fliissigkeiten in die intravaskuldren Abteile zuriick, reduziert die
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Wahrscheinlichkeit des Auftretens des varikosen Syndroms und
iibt eine distale/proximale Drainage der Gliedmallen aus, um den
Riickfluss zu verhindern.

o Das Gerit arbeitet mit pneumatischem Zubehor fiir Arme (Armel)
und Beine (Stiefel), die mit fiinf Luftkammern in Form von
Segmenten oder Ringen angefertigt sind und einander iiberlappen,
um auf diese Weise die GliedmaBlen in ihrer Gesamtheit zu
umschlieBen.

o Die Behandlung basiert auf der Segmentkompression, mit
bestindigen Druckwerten. Dieser Zyklus wiederholt sich 10 bis
20mal pro Sitzung und dauert in der Regel etwa 30 Minuten.

Anwendungsbereich: Akupressur
o Die Verwendung von Neumosuctor PST ist insbesondere fiir die
Behandlung von Cellulite, Fettsucht, Kreislaufstorungen und

postoperative Odeme bestimmit.

Fragen beziiglich des Unternehmens Meditea Electromédica SRL sowie der

ausgewihlten Produkte:
1. Ist Ihnen das Unternehmen Meditea Electromédica SRL bekannt?

Ja Nein

2. Gehort die Elektromedizin bzw. Magnetfeldtherapie und Akupressur zu

den von Ihnen zelebrierten Therapieformen?

Ja Nein
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3. Falls nein, konnten Sie sich vorstellen, diese Methoden zukiinftig

anzuwenden?

Ja Nein

4. Falls ja, nutzen Sie derzeit bereits dhnliche Produkte? Welche?
Welche:
Ja Nein

5. In welcher Form erhalten Sie gewdhnlich Kenntnis von neuen Produkten

auf dem Markt?

6. Uber welchen Distributionskanal erwerben Sie in der Regel den Einkauf

Threr Ausstattung?
Vertriebspartner direkt beim Hersteller

6. a) Nach welchen Kriterien wiéhlen Sie Ihre Vertriebspartner/den

Hersteller aus?

7. Ist die Zahlungsweise entscheidend? Welche bevorzugen Sie?

8. Bei welchem Unternehmen haben Sie Ihre derzeitigen Gerite erworben?

9. Tendieren Sie zum Kauf von einzelnen Geriten oder dem Erwerb einer

Komplettausstattung?

Einzelprodukte Komplettausstattung
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10. Nach welchen Kriterien erwerben Sie Ihre Gerdte (Qualitit,

Technologie, Design, Preis, etc.)?

Qualitit Technologie

Design Preis

11. Welches dieser Kriterien ist fiir Sie bei der Auswahl am wichtigsten?
Bitte evaluieren Sie jedes Entscheidungskriterium auf einer Skala von

1-5. (1 = unbedeutend; 5 = sehr bedeutend)

Qualitat

1 2 3 4 5
Technologie

1 2 3 4 5
Design

1 2 3 4 5
Preis

1 2 3 4 5
Sonstige:

1 2 3 4 5

12. Wie wichtig ist Ihnen das Herkunftsland der Produkte?
(1 = unbedeutend; 5 = sehr bedeutend)
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13. Wiirden Sie ein Produkt, das in Lateinamerika und speziell in

Argentinien hergestellt wird, kaufen?

Ja Nein

14. Nur im Fall einer positiven Antwort auf Frage 13. Wiirden Sie die

Produkte von Meditea Electromédica SRL kaufen?

Ja Nein

15. Nur im Fall einer negativen Antwort auf Frage 14. Welche
Verdnderungen an den Produkten empfehlen Sie, damit Sie diese

erwerben wirden?

16. Welche Eigenschaften der Produktpalette anderer Unternehmen

iberzeugen Sie mehr?

17. Uber welches Medium wiirden Sie unsere Produkte gerne erwerben?

Internet Filiale vor Ort Sonstige

18. Uber welche Medien erhalten Sie bevorzugt Informationen iiber neue

Gerate?

Internet Inserat in Fachzeitschriften Werbespot

Fachmessen Mail Sonstige
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19. Nehmen Sie an Fachmessen oder gewerblichen Ausstellungen teil?

Wenn ja, an welchen?

Ja Nein

Welche?

20. In welchem Bereich liegt Thr preisliches Limit fiir unsere Produkte?

Magnetherp 330 Digital EUR
Interfer Maxim EUR
Neumosuctor PST EUR

Vielen Dank fiir Ihre Unterstiitzung und Ihren Zeitaufwand!
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Anexo H Entrevista 1: Alemania

Aclaracion: La entrevista ha sido realizada en el idioma aleman y ha sido traducida

en el idioma espaiiol.

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: No

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Respuesta: Si, aplicamos la electroterapia, magnetoterapia, terapia de ondas de

choque y la ecografia asi como Vibrax.

Pregunta 3: En caso afirmativo, jestan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?

Respuesta: Si, estamos usando equipos similares. Tenemos un equipo para la
electroterapia, que es un dispositivo combinado con cuatro canales de salida, y un

equipo para la magnetoterapia.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?

Respuesta: Comunmente sobre catdlogos para material de fisioterapia y el boletin

informativo de la asociacion de fisioterapia.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?
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Respuesta: Es decision del jefe, si adquirimos los productos a través de un
intermediario o directamente del fabricante y segin cudles criterios los elegimos. Las

dos formas son comunes.

Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?

Respuesta: Cominmente pagamos al contado o a la cuenta corriente.

Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Diferentes fabricantes alemanes. La decision incumbe al jefe.

Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: Depende del equipo, pero méas comun es adquirir productos individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?
Respuesta: Medida media de todos estos criterios.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalie cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 =no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 5
Calidad: 4
Precio: 3
Diseno: 2
Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 1; No tiene importancia si hay una persona de contacto para
el mantenimiento y en caso de inconvenientes. El equipo tiene que tener las

certificaciones requeridos.
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Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
Respuesta: No excluido.

Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: No excluido. Pero actualmente la clinica es lo suficiente bien equipada.
Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Preferiblemente en una sucursal local.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Internet o boletines informativos.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cudles?
Respuesta: No participamos en ninguna feria como expositor ni las visitamos.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: La pregunta no fue respondida.
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Anexo I Entrevista 2: Alemania

Aclaracion: La entrevista ha sido realizada en el idioma aleman y ha sido traducida

en el idioma espafiol.

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: No

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Respuesta: Si, en nuestra institucion aplicamos varias terapias distintas en el area de

rehabilitacion y fisioterapia, entre otros también la electroterapia y magnetoterapia.

Pregunta 3: En caso afirmativo, jestan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?
Respuesta: Si, estamos usando equipos parecidos para dichas aplicaciones.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?
Respuesta: Por el medio de Internet.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: Depende del equipo, puede ser directamente del fabricante pero a veces
preferimos intermediarios para tener una comparabilidad mas amplia sin tener que
contactar diferentes fabricantes. La venta personal a través de agentes existe en el

mercado también. No obstante, a menudo nos hace sentir molestos.

Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?
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Respuesta: Si ofrecen diferentes formas de pago, lo averiguamos. Pero para este tipo

de equipos, la forma de la cuenta corriente es muy comun.

Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Diferentes fabricantes europeos.

Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: Por lo general, adquirimos productos individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?

Respuesta: Todos estos criterios son importantes, pero las mas decisivos son la

calidad y tecnologia.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalie cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5 (1 =no importante; 5 = muy importante).
Respuesta: Tecnologia: 5
Calidad: 5
Precio: 3
Diseno: 2
Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 2; El pais no importa si el fabricante es fiable y nos puede
ofrecer un servicio técnico adecuado. Seria bueno tener una persona de contacto en

Alemania.

Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
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Respuesta: No lo excluimos, si el producto nos conviene.

Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: Tendriamos que saber més sobre la empresa y sus productos.

Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Por Internet.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?

Respuesta: Por Internet, revistas técnicas y que la empresa esté presente en las ferias

importantes del sector.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cudles?
Respuesta: Visitamos la feria Medica cada afio.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: La pregunta no fue respondida.
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Anexo J Entrevista 3: Alemania

Aclaracion: La entrevista ha sido realizada en el idioma aleman y ha sido traducida

en el idioma espafiol.

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: No

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?
Respuesta: No aplicamos estas formas de terapias.
Pregunta 3: ;Tomarian en consideracion de aplicar estos métodos en el futuro?

Respuesta: No, como naturdpata nos especializamos en métodos terapéuticos

alternativos.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?

Respuesta: Internet, grupos de discusion de la especialidad, boletin informativo de

las asociaciones.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: Las dos opciones son posibles, no tenemos una preferencia en particular.
El factor significativo es el asesoramiento durante el proceso de la adquisicion asi

como el post-servicio, y por supuesto también el precio.

Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?
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Respuesta: Depende del lugar de compra. Normalmente pagamos a la cuenta

corriente en esta categoria de precio o al contado.

Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Fabricantes alemanes.

Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: Casi siempre adquirimos productos individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?

Respuesta: Los criterios mas importantes son la calidad, tecnologia y el precio. El

disefio no nos importa si el producto es de facil manejo.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalie cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 = no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 5

Calidad: 5

Precio: 4

Disefio: 2

Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos? (1 =

no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 3; El origen del producto es importante en cuanto a la

garantia de poder ofrecer un servicio técnico.

Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
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Respuesta: Si el producto nos conviene y el fabricante ofrece una mejor relacion
costo-beneficio que los fabricantes locales, no excluimos la compra de productos

fabricados en Argentina.

Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: No, porque no estamos usando este tipo de equipos.

Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Por Internet o directamente en las ferias del sector.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Internet, revistas técnicas o ferias.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cuales?

Respuesta: Si, participamos en la feria Medica. Esta feria es de gran importancia en
el sector, especialmente porque podemos comparar productos de diferentes

fabricantes y desvanecer todas las dudas que tengamos directamente.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: No aplica, ya que no compramos este tipo de equipos.
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Anexo K Entrevista 4: Alemania

Aclaracion: La entrevista ha sido realizada en el idioma aleman y ha sido traducida

en el idioma espafiol.

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: No

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Respuesta: Si, aplicamos todas estas terapias mencionadas y otras mas. Nuestros

métodos terapéuticos abarcan un espectro amplio.

Pregunta 3: En caso afirmativo, /estan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?

Respuesta: Si, actualmente usamos equipos médicos en este dmbito de Enraf-

Nonius, para mencionar un fabricante.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?
Respuesta: Internet, ferias y boletines informativos.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (;Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: Preferiblemente, directamente del fabricante. Sin embargo, no excluimos

el medio de intermediarios.

Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?
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Respuesta: Es comln el pago a la cuenta corriente. Dependiendo del precio,

preferimos el pago en cuotas. Pero para este tipo de productos no aplica.
Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Fabricantes europeos, por ejemplo Enraf-Nonius como mencionado

anteriormente.
Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: Productos individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?
Respuesta: Lo mas importante son la tecnologia y la calidad.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalie cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 = no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 5
Calidad: 5
Precio: 3
Disefo: 1
Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 2; Si la empresa tiene representantes en Alemania y los
productos pueden seguir con los estindares europeos en cuanto a la calidad y

tecnologia, no nos importa el pais de produccion.

Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
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Respuesta: No excluido. Igual preferimos productos europeos, en particular por la
distancia entre el fabricante y nosotros. Si la empresa tiene un representante o
cooperaciones en Europa o ain mejor en Alemania, no nos importa el pais de origen.
En particular, es de gran importancia que existe la posibilidad de un buen servicio

técnico y una persona de contacto en caso de cualquier inconveniente.

Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: No lo excluimos.

Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Por Internet o en una sucursal local.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Internet, ferias o boletines informativos.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cuales?

Respuesta: Visitamos la feria Medica cada afio. Es muy importante para conectarse

con jugadores importantes del sector.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: No fue contestado.
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Anexo L Entrevista 5: Espaifa

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: No

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Respuesta: De estas tres terapias mencionadas aplicamos la electroterapia y la

magnetoterapia.

Pregunta 3: En caso afirmativo, ;estan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?
Respuesta: Si, estamos usando equipos similares.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?
Respuesta: Por Internet o boletines informativos.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: Por lo general, los productos ofrecidos por intermediarios resultan mas
costosos. Ya que el precio es un factor clave, a menudo compramos los equipos

directamente del fabricante.

Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?
Respuesta: La forma de la cuenta corriente.

Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Diferentes fabricantes espanoles.
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Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: En este dmbito casi siempre compramos productos individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?

Respuesta: Hoy en dia el precio es muy importante, ya que tenemos un presupuesto

€SCaso.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalie cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 =no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 3
Calidad: 4
Precio: 5
Diseno: 2
Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 3; A veces parece mas facil adquirir los productos de un
fabricante nacional. Sin embargo, el pais al final no es significante si el producto y el

servicio ofrecido convienen con su precio y calidad.

Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?

Respuesta: Si, tendriamos que averiguar las condiciones en detalle, pero no lo

excluimos.

Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: Nos parece interesante la oferta de Meditea. Asi que no lo excluimos.
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Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Preferiblemente por Internet o en una sucursal local.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Internet, ferias o boletines informativos.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cuales?

Respuesta: No de manera seguida, pero si intentamos de ir a la Orprotec y sobre

todo a la Medica, ya que es la feria mas importante en nuestro rubro.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: No fue contestado.
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Anexo M Entrevista 6: Espaifia

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: No

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Respuesta: Si estas terapias pertenecen a los tratamientos aplicados en nuestra

institucion.

Pregunta 3: En caso afirmativo, ;estan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?

Respuesta: Tenemos algunos equipos, pero no tenemos cubiertos todos los dmbitos

de aplicacion.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?

Respuesta: Por Internet, ferias y boletines informativos de las asociaciones del

sector.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: La compra directa del fabricante a menudo resulta en un precio inferior
del producto y por consiguiente es preferible. Si nos enteramos a nuevas areas en
cuales carecemos de conocimientos suficientes de la oferta en el mercado, es
probable que nos acercamos a distribuidores que estan especializados en estos

equipos, ya que nos permite tener una mejor comparacion de los productos.

Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?
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Respuesta: Depende del precio. Si hablamos de un costo alto, preferimos el pago en

cuotas. Sino la forma de la cuenta corriente.
Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: La mayoria de los productos adquirimos de fabricantes espafioles o

empresas extranjeras que tienen una sucursal o representante en el pais.
Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalacion completa?

Respuesta: En este rubro, por lo general, tiene mas sentido comprar productos

individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?

Respuesta: Lo importante es una buena relacidn costo-beneficio. Obviamente,
criterios como la calidad y tecnologia son importantes. No obstante, al final
normalmente compramos el producto con el mejor precio, dado el hecho que también

conviene en los otros criterios.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalte cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 =no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 4
Calidad: 4
Precio: 5
Diseno: 2
Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 2; No es tan importante el pais de produccion si el

fabricante nos ofrece un buen producto y servicio técnico.
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Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
Respuesta: Si, no queremos excluir esto.

Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: Tendriamos que ver bien toda la gama de productos de Meditea y las

condiciones que nos pueden ofrecer. Pero no lo excluimos.
Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Por Internet.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Por Internet y en las ferias.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cuales?

Respuesta: Las ferias del sector son un buen medio para informarse sobre nuevos
productos y desarrollos en el mercado. Visitamos la Orprotec regularmente. Ademas,
planeamos visitar la Medica en Alemania en el futuro, ya que es la feria mas

importante del sector a nivel mundial.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: No fue contestado.
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Anexo N Entrevista 7: Espaiia

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: Si

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?
Respuesta: Si, las aplicamos.

Pregunta 3: En caso afirmativo, jestan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?

Respuesta: Usamos equipos similares de los fabricantes conocidos en Espafia.

Equipamientos tenemos para todas estas terapias.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?
Respuesta: Por Internet.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: Por lo general, directamente del fabricante.

Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?

Respuesta: Normalmente los fabricantes ofrecen la forma de la cuenta corriente.
Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Fabricantes espafioles.

Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
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Respuesta: Eso depende del éarea pero por lo general adquirimos productos

individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?

Respuesta: Una buena combinacion de todos estos criterios nos importa. Ademas,

otro criterio decisivo es el servicio técnico que debe acompanar el producto.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalte cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 = no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 3
Calidad: 4
Precio: 5
Disefo: 1
Servicio técnico: 4
Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 1; Al final el pais de produccion no es importante. Lo
importante es que pueden garantizar un buen servicio técnico y que tengamos una

persona de contacto para cualquier inconveniente.

Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
Respuesta: Si ofrecen lo que requerimos, no lo excluimos.

Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: Si, podria ser una opcion.
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Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Preferiblemente por Internet o en una sucursal en Espafia.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Internet, boletines informativos y revistas técnicas.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cuales?

Respuesta: Lo vemos importante visitar las ferias del sector, especialmente la
Medica en Alemania. No obstante, se nos complica ir seguido por el costo

involucrado. Pero intentamos ir cuando podamos.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: No fue contestado.
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Anexo O Entrevista 8: Rumania

Aclaracion: La entrevista ha sido realizada en el idioma inglés y ha sido traducida

en el idioma espafiol.

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: No

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Respuesta: Actuamos en el ambito de la fisioterapia y rehabilitacion pero no
aplicamos esas terapias, en particular por la falta del presupuesto para adquirir los

equipos necesarios.
Pregunta 3: ;Tomarian en consideracion de aplicar estos métodos en el futuro?

Respuesta: Como mencionamos antes, no aplicamos las terapias porque nos falta el
presupuesto. Igual nos gustaria ampliar el campo de aplicacion que ofrecemos y por

consiguiente también adquirir mas equipos.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?
Respuesta: Por Internet, vendedores y revistas técnicas.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: No tenemos una preferencia general. Depende de la oferta
correspondiente. Por lo general, elegimos segun el costo y la forma de pago asi como

el servicio ofrecido.
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Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?

Respuesta: Si existe la opcion, averiguamos el pago en cuotas, por lo menos para los

productos costosos. Sino, la forma de la cuenta corriente es comun.

Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Fabricantes europeos, la mayoria fabricantes de Europa del Este.
Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: Productos individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?

Respuesta: Definitivamente el precio es el factor clave. Obviamente nos importa
también la calidad y tecnologia pero no siempre podemos adquirir el mejor producto

en cuanto a estos factores a causa del presupuesto que nos dispone.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalie cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 =no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 3
Calidad: 3
Precio: 5
Diseno: 2
Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 1; Al final no es significante. Pero preferimos que el
fabricante tenga un representante en Rumania o por lo menos en Europa y/o vende

sus productos a través de un intermediario nacional. Lo importante es que pueda
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garantizar un servicio técnico, tanto durante el proceso de la compra como un buen

servicio post-venta.

Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
Respuesta: Como conclusion de lo mencionado anteriormente, no lo excluimos.

Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: Lo averiguariamos.

Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: En una sucursal en Rumania o por Internet.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Normalmente nos informamos por Internet y revistas técnicas.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cuales?

Respuesta: Nos gustaria ir a las ferias porque estamos conscientes de su
importancia. Pero hasta ahora nos lo complic6 algo por el costo, ya que las ferias

mas importantes no estdn en nuestro pais.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: No fue contestado.
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electromédicos.

Anexo P Entrevista 9: Rumania

Aclaracion: La entrevista ha sido realizada en el idioma inglés y ha sido traducida

en el idioma espafiol.

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?

Respuesta: No

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Respuesta: Si, las aplicamos en nuestra institucion, y otras terapias mas.

Pregunta 3: En caso afirmativo, jestan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?

Respuesta: Por falta de fondos, no podemos usar equipos avanzados en cada érea.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?

Respuesta: Por Internet.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las

compras de sus equipamientos? ;Segun cudles criterios

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: A menudo preferimos consultar un intermediario.

mencionado anteriormente, al final el costo es el criterio decisivo.
Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?
Respuesta: Al contado o por cuenta corriente.

Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

eligen los

Pero, como
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Respuesta: Diferentes fabricantes europeos.
Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: Mas comun es la compra de productos individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?

Respuesta: El producto debe tener una buena calidad asi como tecnologia avanzada.

No obstante, el criterio decisivo es el precio.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalie cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 =no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 3
Calidad: 3
Precio: 5
Diseno: 2
Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 3; Por lo general, el pais de produccion no es importante.
No obstante, el lugar de produccion influencia directamente el precio final del
producto. Por lo tanto, es mas probable que adquirimos productos europeos, o sea de
Europa de Este. Si un producto extranjero tiene un precio competitivo, lo preferimos
igual, ya que estos productos, por lo general, cuentan con mejores estdndares en

cuanto a la calidad y tecnologia que los productos fabricados en Rumania.

Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?

Respuesta: Si, por lo menos no podemos excluirlo.
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Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: No conocimos la empresa antes. No obstante, lo que conocimos en el

marco de esta entrevista, nos parece interesante.
Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Directamente en nuestro pais.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Boletines informativos asi como por Internet.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cuales?

Respuesta: En la actualidad, no visitamos dichas ferias. Pero tenemos planeado

visitar la Medica en el proximo afo.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: No fue contestado.
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Anexo Q Entrevista 10: Rumania

Aclaracion: La entrevista ha sido realizada en el idioma inglés y ha sido traducida

en el idioma espafiol.

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: No

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Respuesta: Ofrecemos una variedad de terapias y tratamientos distintos. Entre otros,

las mencionadas también pertenecen a nuestra oferta de tratamientos.

Pregunta 3: En caso afirmativo, jestan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?

Respuesta: Tenemos varios equipos médicos, pero ninguno que es parecido a estos

tres modelos.

Pregunta 4: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?
Respuesta: Por Internet y boletines informativos de las asociaciones del sector.

Pregunta 5: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (;Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: Por lo general, averiguamos diferentes opciones y al final nos decidimos
para la mejor oferta en cuanto al precio y servicio. No es significante, si realizamos

la compra directamente del fabricante o por intermediario.

Pregunta 6: ;Es importante la forma de pago y cudl prefieren?
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Respuesta: La forma de la cuenta corriente. Formas alternativas solamente tienen

importancia en el caso de una adquisicion costosa.

Pregunta 7: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Diferentes fabricantes de diferentes paises, la mayoria europeos.
Pregunta 8: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: En este ambito, productos individuales.

Pregunta 9: ;Seglin cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?
Respuesta: Lo mas importante es el precio y la forma de pago.

Pregunta 10: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalte cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 = no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 3
Calidad: 4
Precio: 5
Diseno: 2
Pregunta 11: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 2; Nuestro pais no cuenta con una oferta muy amplia en
cuanto a los equipos médicos. Por lo tanto, es comiin importar esos productos. Igual
es mas facil realizar estas importaciones dentro de la UE que de terceros paises.
Ademas, la distancia eventualmente dificulta el servicio técnico, lo que es un factor

clave.

Pregunta 12: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
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Respuesta: Como mencionado anteriormente, por lo general compramos productos

europeos. No obstante, no excluimos la compra en terceros paises.

Pregunta 13: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 12.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: Nos resultan interesantes los productos de Meditea.

Pregunta 14: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Puede ser por Internet o en una sucursal en nuestro pais.

Pregunta 15: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?

Respuesta: El medio mas facil que manejar es el Internet. Ademads, nos informamos

comunmente sobre los servicios de las asociaciones del sector.

Pregunta 16: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cudles?
Respuesta: No visitamos estas ferias.

Pregunta 17: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: No fue contestado.
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Anexo R Entrevista 11: Argentina

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: Si

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?

Respuesta: Si, aplicamos tanto la electroterapia, magnetoterapia y presoterapia asi

como otras terapias para las cuales Meditea ofrece equipos médicos también.

Pregunta 3: En caso afirmativo, ;estan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?
Respuesta: No, actualmente no estamos usando estos tipos de equipos.
Pregunta 4: ; Tomarian en consideracion de aplicar estos métodos en el futuro?

Respuesta: Si, lo tomariamos en consideracion. Para otros campos de aplicacion

usamos equipos médicos igual y seria bueno tenerlos en este campo también.

Pregunta 5: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?
Respuesta: Internet y vendedores.

Pregunta 6: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? ;Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: Cominmente, adquirimos los equipos a través de intermediarios. Los

criterios importantes son la calidad, el costo y la forma de pago.
Pregunta 7: ;Cudl forma de pago prefieren?

Respuesta: Pago en cuotas o otras formas que no sean al contado.
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Pregunta 8: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Meditea

Pregunta 9: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: Productos individuales.

Pregunta 10: ;Segun cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?
Respuesta: Segln la calidad y el precio.

Pregunta 11: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalie cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 =no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 3

Calidad: 5

Precio: 5

Diseno: 2
Pregunta 12: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?

(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 3; No es insignificante, pero tampoco es el criterio decisivo.

Pregunta 13: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
Respuesta: Si. Ya lo hacemos actualmente.

Pregunta 14: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 13.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?

Respuesta: Si. Actualmente somos cliente de Meditea.



Desarrollo de una estrategia de internacionalizacion hacia el mercado europeo parala XCV
empresa Meditea Electromédica SRL, una PyME argentina del sector de equipamientos
electromédicos.

Pregunta 15: Solo en caso de haber respondido negativamente la pregunta 14. ;Qué
podemos hacer o qué tendriamos que modificar en nuestros productos para que los

elija?

Respuesta: Nada. Estamos contentos con los productos y servicios de Meditea.
Pregunta 16: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Por Internet.

Pregunta 17: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Internet.

Pregunta 18: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cudles?
Respuesta: No participamos en ferias.

Pregunta 16: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: 50.000 Pesos Argentinos.
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Anexo S Entrevista 12: Argentina

Pregunta 1: ;Escucharon de la empresa Meditea Electromédica SRL antes?
Respuesta: Si

Pregunta 2: ;La electroterapia, magnetoterapia y presoterapia forman parte de las

terapias aplicadas en su institucion?
Respuesta: Si, aplicamos las tres, entre otros.

Pregunta 3: En caso afirmativo, ;estan usando productos parecidos actualmente?

(Cuales?

Respuesta: Si, ya estamos usando productos similares. Pero no en todos los campos

de aplicaciones.

Pregunta 4: ;Tomarian en consideracion de aplicar estos métodos en el futuro,
también para los campos de aplicacion que actualmente no estan cubiertos en su

institucion?
Respuesta: Si, lo tomariamos en consideracion.

Pregunta 5: ;En qué manera se enteran normalmente de nuevos productos en el

mercado?
Respuesta: Internet y vendedores.

Pregunta 6: ;Sobre qué tipo de canal de distribucion realizan por lo general las
compras de sus equipamientos? (Segun cudles criterios eligen los

intermediarios/fabricantes?

Respuesta: Normalmente, realizamos las compras a través de un intermediario. Sin
embargo, no excluimos la compra directamente del fabricante. Lo que es muy

importante en el proceso de decision de compra es la forma de pago, ademas de la
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calidad. Por lo general, preferimos los intermediarios porque pueden ofrecernos una

gama de productos mas amplia.

Pregunta 7: ;Cudl forma de pago prefieren?

Respuesta: El pago en cuotas.

Pregunta 8: ;De cual empresa adquirieron sus productos actuales?

Respuesta: Meditea y otros fabricantes argentinos.

Pregunta 9: ;Tienden a comprar productos individuales o una instalaciéon completa?
Respuesta: Productos individuales.

Pregunta 10: ;Segun cudles criterios eligen los productos (calidad, tecnologia,

disefio, precio, etc.)?

Respuesta: Lo mas importante es una buena relacioén costo-beneficio, o sea el precio

y la calidad.

Pregunta 11: ;Cudl de esos criterios es lo mas importante en el proceso de la
seleccion de un producto? Por favor, evalie cada criterio de decision en una escala

de 1 a 5. (1 =no importante; 5 = muy importante)
Respuesta: Tecnologia: 3
Calidad: 5
Precio: 5
Disefo: 1
Pregunta 12: ;Para usted es importante el pais de produccion de los productos?
(1 =no importante; 5 = muy importante)

Respuesta: Evaluacion: 3; Por lo general, es mas facil adquirir productos de

fabricantes locales. No obstante, también considerariamos fabricantes del extranjero
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si pueden ofrecer buenos productos a un buen precio y también garantizan un

servicio adecuado.

Pregunta 13: ;Comprarian productos fabricados en un pais latinoamericano, en

particular en Argentina?
Respuesta: Si.

Pregunta 14: So6lo en caso de haber respondido afirmativamente la pregunta 13.

(Comprarian productos de Meditea Electromédica SRL?
Respuesta: Si. Actualmente somos cliente de Meditea.

Pregunta 15: Solo en caso de haber respondido negativamente la pregunta 14. ;Qué
podemos hacer o qué tendriamos que modificar en nuestros productos para que los

elija?

Respuesta: Estamos contentos con los productos de Meditea.

Pregunta 16: ;En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar nuestros productos?
Respuesta: Por Internet.

Pregunta 17: ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre

nuevos productos?
Respuesta: Por Internet o boletines informativos.

Pregunta 18: ;Participan en ferias o exposiciones comerciales? ;En caso afirmativo,

en cudles?
Respuesta: No.

Pregunta 19: ;Cual es su limite de precio que estd dispuesto a pagar para nuestros

productos?

Respuesta: 45.000 Pesos Argentinos.



