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Resumen

El presente informe de experiencia profesional tuvo como objetivo principal proponer estrategias
de marketing para mejorar las ventas en la empresa Medicaljob, 2023, Por lo tanto, para este
informe se consider6 como propuestas de estrategias las siete P’s del marketing (producto, precio,
plaza, promociéon persona, presencia fisica y procesos), donde se detalla cada estrategia de
marketing con sus respectivos objetivos, actividades que se deben aplicar en la empresa Medicaljob
para mejorar las ventas. Es asi que la primera estrategia de marketing producto(servicio), propone
que se debe mejorar el servicio a los clientes con el fin de que la empresa sea mas competitiva en
el mercado nacional y aumente sus ventas. La segunda estrategia de marketing precio, propone
que se debe fidelizar a los clientes antiguos y atraer a nuevos clientes con beneficios a través de
precios competitivos, ofertas y descuentos. La tercera estrategia de marketing plaza, propone
mejorar la accesibilidad, los ambientes y el frontis de cada sede de la empresa. La cuarta estrategia
de marketing promocién, propone mejorar el posicionamiento de la marca para incrementar las
ventas. La quinta estrategia de marketing persona propone mejorar el servicio de atencion a los
clientes. La sexta estrategia de marketing presencia fisica de la empresa y la séptima estrategia de
marketing procesos, propone implementar un nuevo sistema de gestion de calidad para mejorar la
atencion de los clientes. Finalmente se concluyd que las estrategias de marketing siempre van a

tener un impacto positivo para aumentar las ventas y que son indispensables para que un negocio



tenga un desarrollo comercial, por consiguiente, la empresa Medicaljob debe aplicar las estrategias
de marketing con el fin de incrementar sus ventas para los proéximos anos y que no se quede

estancado en sus ventas, porque puede ser perjudicial para la empresa.

Palabras claves: Estrategias de marketing, ventas, examenes médicos ocupacionales.

Introduccion

Hoy en dia las empresas consideran importante que sus trabajadores tengan evaluaciones médicas,
debido a que es importante considerar que un trabajador siempre estd expuesto a riesgos y
patologias. En ese sentido, las evaluaciones médicas ocupacionales son de gran ayuda para las
empresas en el Pert y en el mundo, porque permite monitorear factores de riesgos y el estado de
salud de un trabajador.

En el capitulo I, se presento la informacion completa de la empresa, la reseia historica, la
ubicacion, mision, vision, valores, actividades que desarrolla la empresa, y sus principales
clientes. Asimismo, se describi6 los problemas y objetivos del informe de experiencia
profesional.

En el capitulo II, se presentd las bases tedricas, el marco conceptual, antecedentes
nacionales e internacionales en referencia a las variables estudiadas. Por otra parte, se considerd
las alternativas metodologicas de solucion.

En el capitulo IIL, se present6 el diagnostico de la situacion problemadtica, desarrollo de la

experiencia del tesista y el modelo de propuesta de solucion.
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CAPITULO I: Antecedentes y Descripcion de la experiencia

1.1 Reseiia de la empresa

Medicaljob es una empresa peruana que se fundé en el afio 2019 y estd acreditada por DIGESA.
Su representante legal es el Doctor Javier Michael Inga Antonio con una especialidad en radiologia.
Asimismo, es una empresa joven que tiene el respaldo del grupo Medical Diagnostic S.A.C., dicha
organizacion tiene mas de 30 afios y 6 meses de funcionamiento en el Pert, donde ofrece diversos

servicios como andlisis en laboratorio clinico, ecografia, rayos x digital y procedimientos



especiales. Ademas, cuenta con modernos equipos de tecnologia y profesionales médicos que estan

muy calificados en el Peru.

1.2. Ubicacion y actividad empresarial

La empresa Medicaljob se ubica en la avenida Arenales Nro. 630 — Jesis Maria, Lima, con el
nimero de RUC 20511431752. Es una empresa especializada en brindar servicios de examenes
ocupacionales y capacitaciones en seguridad y salud del trabajo, para ello todo el personal
profesional estd comprometido en brindar una asesoria personalizada en el proceso de la
implementacion del sistema de Seguridad y Salud en el trabajo, en base a lo que manda la ley
29783, RM 312-2011 y RM 004-2014.

Por otra parte, la empresa Medicaljob cuenta con sedes en Lima Metropolitana, el primero
ubicado en el distrito de Jesiis Maria y el segundo ubicado en el distrito de Ate. Asimismo,
cuenta con un staff de profesionales muy calificados que brindan una atencion de calidad y buen

servicio. Figura 1

Frontis de la empresa Medicaljob.

— -

Fuente: Fotografia prpia de la empesa Medicaljob.
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Figura 2
Croquis de la empresa Medicaljob.

#3 Medicaljob
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Fuente: Tomado de Google Map.

Servicios que ofrece la empresa Medicaljob

A. Medicina ocupacional: Este servicio ofrece diversos examenes médicos ocupacionales, los
cuales son diferenciados y personalizados, donde se realizan evaluaciones de acuerdo al protocolo
y al riesgo ocupacional que esta expuesto el colaborador.

- Medicina Ocupacional: anamnesis, triaje, evaluacion médica

- Rayos X Torax

- Evaluacion Oftalmolédgica: agudeza visual, vision de profundidad

- Rayos X Térax OIT

- Evaluacion Psicoldgica

- Electrocardiograma (EKQG)

- Laboratorio: Bioquimica sanguinea

- Audiometria

- Laboratorio: Biometria sanguinea



- Espirometria

- Laboratorio: Microbiologia
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- Laboratorio: Pruebas especiales

- Test de Altura Estructural

- Rayos X Digital (a solicitud)

- Valoracion Musculo Esquelético

- Evaluacion Odontologica: Odontograma

- Test Oftalmologico: Ishihara, Estereopsis, Schimer

- Interconsulta por Especialidad

- Test Psicologico: Estrés laboral, Fobia, Fatiga, Espacios confinados
- Levantamiento de Observacion

- Laboratorio: Inmunologia, Parasitologia

- Alta Epidemiologica

B. Seguridad Ocupacional: Este servicio ofrece lo siguiente:

- Programa de prevencion y vigilancia médica: Permite identificar, evaluar y controlar los
diversos factores de riesgo que presentan el ambiente laboral de una empresa. Asimismo,
interviene en forma preventiva en el control de las condiciones inseguras en los centros
laborales. Por otra parte, se muestran algunas asesorias o auditorias que brinda la empresa:
Elaboracion del IPER, ascenso a grandes alturas, elaboracion de procedimientos, formatos,
manuales y registros; estudio de linea de base y evaluaciones especificas.

- Monitoreo ocupacional: Se encarga de determinar los niveles de exposicion de los
colaboradores frente a agentes fisicos, quimicos, biologicos, psicosociales y/o
disergonémicos. Por lo tanto, el monitoreo permite tomar acciones preventivas y/o
correctivas, con el propdsito de evitar posibles enfermedades ocupacionales y sus
consecuencias perjudiciales para el trabajador y la empresa. Los tipos de monitoreos son:
ruidos en ambientes de trabajo, dosimetria de ruidos, vibracion, luminosidad, temperaturas
extremas, agentes quimicos, bioldgicos, monitoreo ergondémico, y evaluaciéon de riesgos
psicosociales.

C. Capacitaciones en SST (Seguridad y salud del trabajo):

- Capacitaciones virtuales.



- Capacitaciones in House.
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- Cursos de Seguridad y Salud.

- Cursos para las brigadas ante emergencias.
- Cursos de Ergonomia.

- Cursos de Higiene Industrial.

- Cursos de Medio Ambiente.

- Cursos de Salud.

Principales clientes de la empresa Medicaljob
- Casalinda
- Touring
- Faber Castell
- La Calera
- Barbarian

- Police Segurity

1.3 Mision, vision y valores de la empresa

Mision

Somos una empresa que ofrece servicios de salud de calidad a las empresas peruanas, para lograr
potenciar la productividad de los trabajadores, con la innovacién y transformacion de sus
procesos mediante soluciones tecnologicas.

Vision

Ser una empresa que, a través de nuestra experiencia en el rubro de salud, vocacidén de servicio,
personal calificado y equipos de ultima tecnologia, logre convertirse en el mejor centro de salud

ocupacional en el Perti.

Valores de la empresa
- Compromiso con la calidad de atencion

- Empatia y sensibilidad en la atencion a los clientes.



- Puntualidad de todo el equipo de profesionales de la salud.
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- Fidelizacion con los clientes.
- Trabajo en equipo.

- Orientacion al cliente

- Honestidad

- Etica profesional

1.4 Descripcion del puesto desarrollado y su entorno

La empresa Medicaljob esta conformada por las siguientes areas que se muestran en el
organigrama. A continuacion, se describe los puestos de cada area:
Area Administrativa: Es el 4rea encargada de dirigir todos los procesos administrativos,
donde se supervisa que se cumplan las normas y procedimientos de la empresa. Por lo
tanto, las funciones son las siguientes:
- Elaborar documentos y normas para el cumplimiento de todos los procesos de la
empresa.
- Desarrollar una planificacion de las metas mensuales de la empresa.
- Garantizar la eficiencia de los procesos de la empresa.
- Organizar todos los procesos internos como externos de la empresa.
- Realizar un monitoreo en el cumplimento de las metas de la empresa. -
Analizar y evaluar los objetivos que se ha trazado la empresa.
Area de Coordinacién: Es el 4rea encargada de establecer una relacion entre la empresa
Medicaljob y los clientes para lograr el éxito de la empresa.
Por lo tanto, las funciones son las siguientes:
- Desarrollar una coordinacion de todas las operaciones de atencion al cliente. -
Garantizar la entrega de los resultados de los examenes médicos ocupacionales. -
Elaborar un calendario de trabajo para ofrecer una mejor atencion a los clientes. -
Organizar y supervisar a las labores de los coordinadores del area de servicio. -
Brindar un soporte a los clientes con respecto a sus consultas.

Area Comercial: Es el area encargada de analizar y captar a los potenciales clientes.

Por lo tanto, las funciones son las siguientes:

- Implementar los objetivos para el crecimiento de la empresa.



- Innovar nuevas estrategias para lograr el incrementar de las ventas.

- Establecer estrategias para fidelizar clientes.

- Evaluar las estrategias de ventas de la competencia.

- Disenar planes comerciales para promocionar nuevos servicios.
- Conocer las necesidades de cada cliente.

Figura 3

Organigrama de la empresa Medicaljob

COMERCLAL
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Fuente: Organigrama de la Empresa Medicaljob.



1.5 Problematica y objetivos trazados

En la actualidad una empresa no puede surgir y cumplir con sus metas trazadas, si no se adapta a
la modernidad, a los nuevos cambios en el mercado y la tecnologia. Para Echevarria et al. (2021)
consideran que hoy en dia las empresas deben tomar como nucleo principal al cliente, y no el
producto o servicio. En ese sentido, se debe aplicar una gestion del marketing moderna y plantear
nuevas estrategias de marketing, debido a que los consumidores ya no se enfocan en los precios,
productos, costos y distribucion. Ahora el consumidor moderno exige que el servicio o producto
que va comprar de una marca, ésta tenga ética empresarial, con conciencia y compromiso
ecologico, eso quiere decir que las empresas modernas deben considerar que en las estrategias de
marketing que van a desarrollar, poner en primer lugar el bienestar a largo plazo de los
consumidores.

En el contexto Latinoamericano, segiin Moreno (2020) en su articulo cientifico explica que
muchas empresas antes de la pandemia del Covid-19, no consideraban importante el uso de las
redes sociales o el comercio digital, debido a que preferian la venta presencial. Es asi que, la
mayoria de empresas de Latinoamérica y del mundo, a partir del confinamiento de las personas por
pandemia, optaron por el marketing branding, el e-commerce y el uso masivo de las redes sociales,
ya que tuvieron que entender que el consumidor busca tener una experiencia mas directa con las
marcas. Por lo tanto, una de las estrategias de marketing importante que se debe considerar para un
negocio es el uso de las redes sociales para comunicar las publicidades y que sea de gran apoyo
que se eleven las ventas de las empresas.

Por otra parte, la empresa Medicaljob, no ha sido ajena a la presencia de diferentes
situaciones de problemas en la pandemia, es por ello que la gerencia general necesita revalorar y

considerar las estrategias de marketing para captar mas clientes e incrementar sus ventas.

Problema general

(Cudles son las propuestas de estrategias de marketing para mejorar las ventas en la empresa
Medicaljob, 2023?
17

Problemas especificos
- (Cuales son las propuestas de estrategias de comunicacion de Marketing (Online y
offline), para mejorar las ventas en la empresa Medicaljob, 20237

- (Cuales son las propuestas de estrategias de servicio, para mejorar las ventas en la
empresa Medicaljob, 2023?



- (Cudles son las propuestas de estrategias de precio, para mejorar las ventas en la empresa

Medicaljob, 2023?

Objetivo general

Proponer estrategias de marketing para mejorar las ventas en la empresa Medicaljob, 2023.

Objetivos especificos
- Proponer estrategias de comunicacion de Marketing (Online y offline), para mejorar las
ventas en la empresa Medicaljob, 2023.
- Proponer estrategias de servicio, para mejorar las ventas en la empresa Medicaljob, 2023. -

Proponer estrategias de precio, para mejorar las ventas en la empresa Medicaljob, 2023.
18

CAPITULO II: Fundamento del Tema elegido

2.1 Bases Tedricas

Las teorias del marketing surgen histéricamente en 1953 planteado por Neil Borden, quien presentd
la frase “mezcla de marketing" cuya finalidad fue proponer elementos para lograr las ventas en el
mercado de cualquier organizacion (Yépez et al. 2021).

Cabe resaltar que la teoria del marketing estd orientada en funcion al cliente y existen
diversas teorias como Marti (2009, como se citd en Rodriguez et al., 2020) explica los cambios de
la evolucion del marketing, debido que primero se considera al marketing transaccional que se
fundamenta en un marketing enfocado en las ventas, después se origina el marketing mix donde se
plantea las cuatro P’s (precio, plaza, producto y promociéon) que tiene por finalidad de ganar
clientes. Luego surge las siete P's que considera (producto, precio, plaza, promocién persona,
presencia fisica y procesos). Por otra parte, en el marketing transaccional también, se resalta las 4
C’s que son: cliente, costo, comunicacién y convivencia. Por lo tanto, el marketing transaccional
se ha focalizado en captar a nuevos clientes, establecer una fidelizacion y que perduren en un largo
plazo.

Segun Calanchez et al. (2023) explica que en la actualidad las teorias y conceptos de
marketing estdn enfocado en un marketing social, donde busca lograr objetivos sociales y
garantizar que tenga un impacto en la sociedad. En ese sentido, el marketing social pretende

obtener mas clientes para lo cual, cuenta toma en cuenta los siguientes factores como: mejorar el



valor de la marca, busca tener una imagen con conciencia ecoldgica, y se preocupa de la salud de
la poblacion, pero siempre por encima tomando en cuenta los factores tradicionales que son: la

rentabilidad y finanzas, en beneficio de la empresa.

2.2 Marco conceptual

Marketing

Segun Mendivelso y Lobos (2019) define que el marketing es una actividad nueva y es parte de
las ciencias administrativas. Asimismo, el marketing tiene por propdsito de investigar el mercado,
ofrecer valor y buscar satisfacer al cliente con el fin de obtener un lucro. Otros autores denominan
al marketing como “mercadotecnia”, que es el encargado de analizar y el comportamiento de los
mercados y a su vez se encarga de las necesidades de los consumidores. Por otra parte, Kotler y
19

Armstrong (2013, como se citd en Calanchez et al. 2023) mencionan que el marketing es
considerado como una ciencia, donde se encarga de observar, estimular y promocionar un nuevo
servicio o producto frente a las necesidades del cliente. Por consiguiente, el marketing es un aparato
productivo y comercial a las necesidades que se identifican en el mercado. Ademas, Suarez y Pérez
(2021) explican que el marketing es el reflejo de como evolucionan los clientes, debido a que con
la tecnologia y la digitalizacion los clientes hoy en dia estdn mas informados y cada vez son maés
exigentes debido a que buscan adquirir mejores experiencias y tomar importantes decisiones en
sus compras. Por tanto, la mercadotecnica ha sido sujeta a muchos avances tecnologicos, ya que
hoy en dia esta presente nuevas tendencias como e-commerce, endomarketing, marketing sensorial,
marketing experiencial, marketing de contenidos, big data, business intelligence y redes sociales,

y entre otras.

Evolucion del marketing

Segun Moncayo et al. (2022) explica que el marketing se dio a conocer a principios del siglo XX
y sus sindnimos han sido la mercadologia, mercadeo o mercadotecnia. Es asi que la palabra
marketing es reconocida a nivel mundial y ha sido muy utilizada en el dmbito académico y
profesional, y muchos investigadores consideran que se encuentra en una etapa de evolucion
continua. Por otra parte, el marketing también se ha unido a otras disciplinas como la psicologia,
sociologia, estadistica y matemadticas. Y ahora con la evolucion del marketing muchas empresas
han logrado conocer las necesidades, requerimientos y el comportamiento de las personas al

momento de consumir un producto o servicio.



Segtin Temboury (2020) menciona que hoy en dia el marketing ha evolucionado junto con
el crecimiento global en el contexto de las TICS, la automatizacidon, comunicaciones, procesos
empresariales y en la informacion de Data, estos factores son vitales, porque ayuda a que una
organizacion se posicione en el mercado. Cabe resaltar que, en la pandemia, el marketing que sobre
sali6 fue el marketing digital junto con el desarrollo de las comunicaciones, ya que tuvieron como
propésito mantener y captar clientes sin considerar la rentabilidad esperada de una empresa. A
continuacion, se resalta las primeras las etapas del marketing: Marketing 1.0, Marketing 2.0,

Marketing 3.0 y Marketing 4.0.
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Figura 4
La evolucion del marketing
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Fuente: Temboury Humera, L. (2020).

Segtn Olivier (2020) consideran que la evolucion del marketing viene de un marketing
tradicional, donde anteriormente se consideraba que las empresas tenian que ser exclusivas, ahora

es lo contario, el consumidor se ha convertido en el centro y exclusividad de un negocio. Ya que



actualmente se considera mucho el feedback y las campafias de marketing digital.

Estrategias y tipos de marketing

Para Kotler et al. (2018) mencionan las siguientes estrategias de marketing, ya que se logran
cumplir con los diversos objetivos como comunicar, hacer crecer las ventas, avanzar en la
distribucion y comercializacion de productos y servicios. Las principales estrategias que plantean
los autores son siete que una compafiia debe implementar:
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Plantear estrategias de bajo coste, que consiste en aplicar bajar los costos con la finalidad de
ganar cuotas de mercado.

1. Establecer estrategias de experiencia Unica en el mercado, que consiste en que el cliente
disfrute de una experiencia importante y excepcional con el proposito de que el cliente
pague el valor del producto o servicio.

2. Plantear estrategia de mnovacidon, que consiste en presentar nuevos lanzamientos de
productos o servicios, esta estrategia es de gran ayuda porque ayuda a alcanzar los
objetivos de la empresa.

3. Plantear estrategia de reinvencion de un modelo de negocio, que consiste en reflexionar
y reinventar un modelo de negocio que ha desarrollado una empresa.

4. Plantear una estrategia de mejoras de disefios, que consiste en presentar graficos disefios
con el fin de unificar productos y generar una nueva identidad de la empresa. 5. Plantear una
estrategia de nichos de mercado, que consiste en enfocarse en las preferencias y gustos de los
clientes, para lo cual es importante segmentar el mercado. 6. Establecer estrategia de calidad
maxima en un producto, que consiste en enfocar la atencion a los consumidores en las marcas
con una vision de que la imagen es de calidad. Temboury (2020) describe estrategias de
marketing mas modernos, que en estos ultimos afios se estéd utilizando y se seguiran utilizando en

las empresas del mundo, a continuacion, las principales estrategias modernas:

- Plan de marketing, esta estrategia es necesaria en un negocio debido a que sin un plan de
marketing no se puede conseguir los objetivos de una marca o empresa.

- Marketing digital u online, es una disciplina que apuesta por desarrollar estrategias en el
contexto digital.

- Marketing directo, es una estrategia que busca obtener resultados, en base a una

comunicacion directa con el consumidor, asi como una comunicacién bidireccional. - Email



marketing, es una estrategia que genera muy buena rentabilidad, si se tiene bien segmentado

el mercado.

- Marketing viral, es una estrategia que se replica de un humano a otro y con mucha amplitud
a los consumidores.

- Mobile Marketing, es una estrategia que utiliza solo dispositivos moviles.
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- Performance marketing, es una estrategia que aplican las agencias de marketing obteniendo
excelentes resultados.

- Inbound marketing, es una estrategia que se enfoca en la creacion de contenidos. -

Marketing para Instagram, es una estrategia que ayuda a mejorar el crecimiento exponencial

de una empresa y marca.

2.3 Antecedentes

Antecedentes nacionales

Castanieda (2020) en su tesis, su objetivo principal fue implementar estrategias de Marketing Mix
con el proposito de aumentar las ventas en la empresa Negocios Castaneda, Guadalupe 2019. Cabe
resaltar que este estudio considerd las siguientes estrategias de marketing mix: producto, precio,
plaza y promocion, con la finalidad de mejorar las ventas. Se concluy6é que la empresa Negocios
Castafieda consider6 vital elaborar un plan de marketing, ya que este documento es de gran de
ayuda para evitar perder tiempo y dinero para la empresa. Asimismo, después de elaborar el plan

de marketing es importante las capacitaciones para todos los trabajadores.

Espino & Sanchez (2023) desarrollaron una tesis, donde su objetivo principal fue disefiar
un plan estratégico de marketing con el fin de incrementar las ventas en la empresa Servicios
Meédicos Especializados del Norte E.ILR.L., esta investigacion fue descriptiva- cuantitativa, con
disefio no experimental, donde se utilizaron instrumentos para el recojo de datos y hacer un andlisis
de un plan estratégico de marketing. Concluyeron que es necesario llevar a cabo diversas
actividades con el fin de implementar el plan estratégico de marketing y de esta manera elevar

las ventas de dicha empresa en mencion.

Jara (2022) presentd una tesis, cuyo objetivo principal fue determinar las estrategias de
marketing para lograr incrementar las ventas en la empresa Luper S.A.C., donde la investigacion

fue descriptiva no experimental, y para el recojo de informacion se aplicd encuestas y entrevistas.



Su conclusion fue que la empresa Luper S.A.C. presentd algunas debilidades con respecto la
distribucion de sus productos y que su principal fortaleza fue la promocion y publicidad; para lo
cual las estrategias para mejorar la distribucién de sus productos fue vender directamente a los
clientes, se automatizé el proceso de compra y se implementd un equipo de ventas.
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Antecedentes internacionales

Chonillo & Masapanta (2023) presentaron una tesis, cuyo objetivo principal fue proponer
estrategias de marketing digital para mejorar las ventas de Modas y Comercial La Merced en el
canton, Ecuador, para lo cual primero desarrollaron un andlisis FODA, que permiti6 identificar y
conocer los problemas de la empresa, por consiguiente el principal problema fue la disminucion
de las ventas, esta situacion origind porque la empresa no tenia conocimientos de las estrategias
del marketing digital y la importancia de los medios de comunicacién digitales, ya que muchos
usuarios no conocian las promociones que ofrecia la empresa. Se concluyd que la mejor solucion es
elaborar propuestas que se apliquen en la empresa, para ellos se enfocaron en el uso del marketing
digital como el Canva, disefios publicitarios, Google Site, ya que son herramientas de disefios de

una pagina web.

Moreno et al. (2022) desarrollaron un articulo cientifico, donde su objetivo principal fue
analizar estrategias de marketing y como inciden en las ventas de productos de la Asociacion de
Agricultores 11 de octubre de Ecuador, donde se considerd que las estrategias de marketing son un
conjunto de planes ideales y que tienen por finalidad aumentar las ventas y la comercializacion.
Cabe resaltar que para elevar el nivel de ventas en un negocio es vital implementar estrategias en
base a los objetivos de una organizacion. Se concluyo que la Asociacion de Agricultores no contaba
con estrategias de marketing eficientes para aumentar las ventas en sus diversos productos de la
agricultura, y a su vez contaba con una disminucion de los clientes, por consiguiente, un de las
estrategias necesarias que se debe aplicar es el uso de las redes sociales para que los clientes

conozcan los productos y tengan un mejor reconocimiento frente a un publico a nivel regional.

Ramirez (2022) en su tesis, donde su objetivo principal fue proponer un plan de marketing
para una empresa de celulares y aumentar sus ventas en Colombia, para lo cual se propuso que se
recojan datos, a través de un estudio interno y externo para la empresa, y de esta manera observar los
posibles problemas en el mercado de los celulares, para brindar las soluciones al negocio. Se concluyo

que, si se implementa un plan de marketing para la empresa, se va lograr que exista un desarrollo



organizacional, con crecimiento y sostenibilidad para la empresa en el mercado regional y nacional.
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2.4 Alternativas Metodoldgicas de solucion

Justificacion tedrica

El presente informe de experiencia profesional, tiene una justificacion tedrica porque brinda
informacién en referencia al marketing y sus estrategias. Segin Kotler y Armstrong (2017)
explican que la teoria del marketing estratégico, es un instrumento que tiene por fin hacer anélisis
e interpretaciones de estudios de mercado. Asimismo, se relaciona con el marketing de operaciones
para ejecutar proyecciones a corto mediano y largo plazo en la planificacion, organizacion, control
e implementacion. Por consiguiente, las teorias de marketing son de gran aporte para que la
empresa Medicaljob tenga un documento y sirva como herramienta, con el fin de captar mas
potenciales clientes. Cabe resaltar que el marketing para una empresa brinda la posibilidad de
mejorar su imagen y reputacion en el mercado, para ello se necesita de estrategias como el
branding, promocion, precio y publicidad. Por lo tanto, la empresa Medicaljob debe tener por
objetivo que sus potenciales clientes confien en sus servicios, ademas con las estrategias de
marketing la empresa va poder identificar los requerimientos y necesidades de los potenciales

clientes, tanto a nivel local, como nacional.

Justificacion practica

El presente informe de experiencia profesional, tiene una justificacion practica porque se va aplicar
las estrategias de marketing en la empresa Medicaljob. Segun Bernal (2010) fundamenta que toda
investigacion debe brindar solucion de un problema o ayudar a resolver. Por lo tanto, las estrategias
de marketing brindan las siguientes soluciones a un negocio: (i) desarrollar una marca, porque
ofrece construir una reputacion estable en el mercado; (ii) captacion de clientes, el marketing va
necesitar de campanas publicitarias para atraer mas consumidores; (iii) diferenciarse de la
competencia, para ello la empresa de valerse de estrategias de comunicacion y posicionamiento,
como resaltar los beneficios de sus servicios o productos con el fin de sobresalir frente a sus
potenciales clientes; (iv) generar ventas, las empresas deben preocuparse por impulsar sus ventas
que es la razon de ser de cualquier negocio, en ese sentido, el area de marketing debe trabajar de
la mano junto con el area de ventas; (v) fidelizacion de los clientes, porque el marketing ofrece
beneficios como el desarrollo de una relacion estable que perdura con los clientes; (vi)
investigacion de mercado, el marketing permite comprender mejor a los consumidores y es de gran

ayuda para tomar decisiones en como mejorar el servicio o producto que oferta la marca; (vii)



25

adaptarse al cambio, el marketing ofrece la posibilidad de que las empresas se adapten a los
cambios en el contexto empresarial y frente a las demandas del contexto del mercado y (viii)
generar rentabilidad, el marketing siempre buscar el principal objetivo de una empresa, que es
obtener rentabilidad, para ello, primero se debe captar a potenciales clientes, fidelizar clientes,

expandirse en el mercado y aumentar las ventas.

Justificacion metodolégica
Segin Baena (2017) el presente informe de experiencia profesional, se justifica
metodologicamente, porque se desarrolla o se pretende aplicar estrategias novedosas y que sirvan
de gran utilidad para futuros estudios. Por lo tanto, este informe aplicard una serie de etapas para
que se apliquen estrategias de marketing, previamente se debe analizar la situacién actual de la
empresa Medicaljob.
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CAPITULO III: Aporte y Desarrollo de 1a Experiencia

3.1 Diagnostico de la situacion problematica

Uno de los principales problemas de la empresa Medicaljob, es la disminucién de las ventas,
debido a que no existe una fidelizacion de los clientes, ocasionando una constante rotacion de
clientes, ya que algunos clientes han manifestado insatisfaccion en el servicio ofrecido de la
empresa. Por otra parte, existe mucha competencia que estd muy bien posicionado en el mercado
limeno que también ofrecen servicios de exdmenes ocupacionales y capacitaciones en seguridad y
salud del trabajo. Otro problema que se observd en la empresa Medicaljob fue que las decisiones
solo se centralizan en el gerente general, ocasionando que a la empresa le falte una vision
estratégica y un plan de marketing, ya que las decisiones del gerente muchas veces son a corto
plazo y en muchos casos no se considera los objetivos a largo plazo. También, existe muchas
dificultades para conseguir nuevos clientes debido a que la gerencia no invierte eficientemente en
publicidad, a su vez no aplica mediciones de las necesidades de los clientes mediante encuestas.
Ademas, la empresa tiene deficiencias en la entrega de los resultados médicos, ya que el sistema
en varias ocasiones colapsa. Y, por ultimo, el servicio de tercerizacion en la lectura de los
resultados por profesionales de las areas como Audiometria y Electrocardiograma origina retrasos

en la entrega de los informes finales a los clientes ocasionado un malestar en los clientes. Toda



esta problematica analizada es muy relevante para este informe de experiencia profesional, ya que
se busca plantear importantes estrategias de marketing con el fin de aumentar las ventas de la

empresa Medicaljob.

A continuacion, se presenta en la figura 5 las ventas totales del afio 2021, en la figura 6 las
ventas totales del afio 2022 y en la figura 7 las ventas totales del afio 2023 de la empresa

Medicaljob.
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Figura 5
Venta total de la empresa Medicaljob - Ario 2021.

VENTA TOTAL ANO 2021

Fuente: Informacion de la empresa Medicaljob.

Figura 6
Venta total de la empresa Medicaljob - Afio 2022.



VENTA TOTAL ANO 2022

Fuente: Informacion de la empresa Medicaljob.
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Figura 7

Venta total de la empresa Medicaljob - Afio 2023.
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Fuente: Informacion de la empresa Medicaljob.

A continuacion, se presenta una tabla comparativa entre las ventas del afio 2021, afio 2022 y afio
2023 de la empresa Medicaljob.

Tabla 1

Venta total de los servicios de la empresa Medicaljob- Arios 2021 versus 2022 y versus 2023.

Ventas del afio 2021 Ventas del afio 2022 Ventas del afio 2023



Ene $/.3,000.0 $/.6,030.0 S/.5,020.0
Feb S/.2,420.0 S/.5,642.0 5/.5,120.0
Mar $/.10,096.3 5/.8,346.0 5/.6,345.0
Abr S/.7,833.9 5/.7,833.9 5/.6,833.5
May $/.8,010.0 S/.8,010.0 5/.7,015.0
Jun §/.6,126.0 5/.10,236.0 5/.9,236.0
Jul $/.10,600.0 S/.10,600.0 S/.9,500.0
Ago S/.9,800.0 S/.7,003.0 S/.10,500.0
Sep S/.7,600.0 S/.18,564.0 5/.11,964.0
Oct $/.8,000.0 5/.8,964.0 5/.9,900.0
Nov S/.10,200.0 S/.14,324.0 S/.10,320.0
Dic S/.8,023.05/.9,342.0 5/.8,000.0
Total S/.91,709.2 S/.114,894.9 S/.99,753.5

Fuente: Informacion de la empresa Medicaljob.
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Como se puede apreciar en la tabla 1, se observa que las ventas totales de la empresa Medicaljob,
para el afio 2021 fue de 91,709,2 y en comparacion con las ventas del afio 2022 fue de 114,894.9
soles, donde se evidencio que las ventas aumentaron en un 26%. Por otra parte, las ventas para el
afio 2023 fue 99,753.5 soles siendo menor en comparacion al afio 2022, donde se evidencid que

disminuyo¢ las ventas en un 14%. Esta situacion fue de gran preocupacion para la gerencia general.

Figura 8

Ventas en soles de la empresa Medicaljob arios 2021 versus 2022 y versus 2023.
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Como se puede apreciar en la figura 8, se observa que las ventas totales de la empresa
Medicaljob, para el afio 2022 superd la meta en ventas mayores a 100,000.00 soles al ano. Por
otra parte, se observo que en los afios 2021 y 2022 la empresa Medicaljob no supero la meta en

vender servicios mas de 100,000.00 soles al afio.
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Figura 9
Arbol de problemas de la empresa Medicaljob
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Fuente: Elaboracion propia.
Cabe resaltar que los problemas identificados en la empresa Medicaljob, como se aprecia en la

figura 8, no se va a dar solucion de inmediato, quiere decir que tiene un proceso para que la
gerencia general tome la decision de aplicar estrategias de marketing de poco a poco con el fin de

aumentar las ventas.
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Figura 10

Solucion a la problematica de la empresa.
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Fuente: Elaboracion propia.
Con respecto a la figura 10 se presentaron los principales problemas con sus respectivas

propuestas de solucion que debe considerar la empresa Medicaljob:

- Se observo que falta hacer campafias de fidelizacion de los clientes, dicha situacién ocasion6
la disminucion de ventas en el afio 2023 con respecto al afio 2022 en una disminucién de
14% (ver tabla 1). Por lo tanto, la propuesta de solucion es actualizar la base de datos y
categorizar a los clientes mas frecuentes mediante el método ABC (que consiste en que la
categoria A: son los clientes con un porcentaje de 70% de compras frecuentes, la categoria
B: seran los clientes con un porcentaje de 20% de compras
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frecuentes y la categoria C: serdn los clientes con un porcentaje de 10% de compras
frecuentes. En ese sentido la empresa Medicaljob debe poner su mayor fuerza de ventas en
los clientes de categoria B y C. Otra propuesta es ofrecer descuentos a los clientes que

hacen compras frecuentes de los servicios de Medicaljob (como por ejemplo descuentos



especiales en un 10 a 20% de descuento en todos los servicios por aniversario de la empresa
y/o por fiestas patrias y/o por navidad a los antiguos clientes con el propdsito de que queden
satisfechos frente a sus necesidades. Y por ultimo otra propuesta es aplicar una politica de
fidelizacion de los clientes, donde se tenga que premiar el comportamiento de las compras
de los clientes como por ejemplo entregar una tarjeta con membresia vip para los clientes

frecuentes.

- Se observd que la empresa Medicaljob no realiza continuos seguimientos de medicion de las
necesidades de los clientes y no hace una evaluacion post venta. Por lo tanto, la propuesta
de solucion es implementar un protocolo de seguimiento y monitoreo a las necesidades de
los clientes, donde a través de un mail se le puede agradecer al usuario por las compras del
servicio; y a través de mensajes siempre mantener una comunicacion mas personalizada

para estar al pendiente de sus necesidades.

- Se observo que la empresa invierte muy poco en publicidad, ya que no invierte en estrategias
del SEM y SEO. Por lo tanto, la propuesta de soluciéon es que la empresa invierta
mensualmente en el uso del SEM y SEO (para el incremento de ventas mediante un canal
digital y para que la marca sea mas conocida, su ubicacion sea mas rapida en el internet y
tenga un mejor posicionamiento en el mercado). Por otra parte, el SEM y SEO brinda una
mejor informacion de los servicios y promociones que ofrece la empresa Medicaljob.

Asimismo, la empresa también debe invertir en el uso de las redes sociales.

- Se observo que la empresa no tiene un protocolo para hacer mediciones de la satisfaccion de
los clientes. Por lo tanto, la propuesta de solucion es aplicar encuestas a los clientes, como
minimo dos veces al afo, con el proposito de identificar algunos problemas que se
presenten en la prestacion del servicio y asi brindar soluciones a los clientes.
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- Se observo que la empresa no aplica correctamente las estrategias de marketing. Por lo tanto,
la propuesta de solucion es implementar las estrategias de marketing mix de las 7P:
Producto (o servicio), precio, plaza, promocion, persona, presencias fisicas y procesos.
Asimismo, se debe analizar a la competencia, implementar un marketing directo y fomentar

la publicidad de boca en boca, ya que dichas estrategias de marketing van ayudar a elevar



las ventas y permitird diferenciarse de la competencia.

3.2 Desarrollo de la experiencia

Mi experiencia en la empresa Medicaljob es de 4 afos, donde cada afio he adquirido mas
responsabilidades, debido que actualmente tengo el cargo de Administradora de la empresa
Medicaljob, donde mis principales funciones son:

- Establecer reuniones con los clientes, para explicarles los servicios que cada afio vamos
innovando.

- Elaborar cotizaciones con las empresas que necesiten de los servicios examenes médicos
ocupacionales(EMOS).

- Atender la recepcion de llamadas, de correos y de solicitudes de potenciales clientes. -

Responder los correos y de solicitudes de potenciales clientes con la programacion de una

cita.

- Coordinar reuniones entre la gerencia general de la empresa Medicaljob y gerencia de las
empresas.

- Programar y supervisar que se ejecuten todas las actividades del area comercial y del area de
medicina ocupacional para que finalmente se logre los objetivos establecidos en las dos
sedes de la empresa.

- Elaborar cronogramas de trabajo para cada equipo de cada area.

- Supervisar todas las areas de la empresa.

- Establecer un clima laboral agradable entre los colaboradores de todas las areas de la
empresa.

- Gestionar todos los requerimientos y necesidades de las dos sedes de la empresa para que

puedan estar operativos y funcionen correctamente en beneficio de los clientes. - Realizar los

reportes semanales de las ventas gastos de todos los dias.
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- Mantener mucha comunicacion e interaccion con los clientes para brindarles el servicio que
necesitan y solucionar sus inquietudes.

Por tanto, este informe de experiencia profesional pretende proponer posibles estrategias
de marketing, con el proposito de elevar las ventas, captar a potenciales clientes, hacer que la marca
se mas reconocida y ser una de las mejores empresas en ofrecer el servicio de exadmenes
ocupacionales y capacitaciones en seguridad y salud del trabajo frente a la competencia del

mercado peruano.



Figura 11

Flujograma de las actividades del servicio de salud ocupacional.
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Fuente: Documento N°57159 de DIGESA-SS0-2023 de la empresa Medicaljob.
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Con respecto a la figura 10, se presenta el flujograma de las actividades del servicio de salud
ocupacional, donde tengo la responsabilidad como Administradora de la empresa Medicaljob
en supervisar que se cumpla con cada una de las etapas del servicio ocupacional que se brinda

a los clientes.

3.3 Modelo de la propuesta o solucion
Antes de plantear una propuesta o solucion a la empresa Medicaljob, primero se resalta un

FODA, donde debe ser tomado en cuenta por parte de gerencia general.



Tabla 2
FODA de la empresa Medicaljob

Analisis interno

Fortalezas Debilidades
recomendaciones importantes por

- La empresa cuenta con talento parte de clientes.
humano calificado para brindar un - La empresa no cuenta con un MOF
servicio especializado. bien estructurado.
- La empresa tiene cuenta con sedes y - La empresa no cuenta con un Plan de
con ubicaciones céntricas en Lima marketing.
Metropolitana. - La empresa presenta retrasos en la
- La empresa brinda una atencioén entrega de los resultados clinicos a
personalizada. los clientes.

- La empresa cuenta con algunas

Analisis externo

Oportunidades Amenazas
Fuente: Elaboracion propia.

- Comprar nuevos equipos
- Ofrecer nuevos productos - La competencia esta muy posicionada.

- Hacer mejoras de la infraestructura

Caracteristicas del servicio de la empresa Medicaljob:

La empresa Medicaljob brinda servicios de examenes ocupacionales y capacitaciones en

seguridad y salud del trabajo, a continuacion, presenta las siguientes caracteristicas:
36

a. Ofrece seguridad, debido a que brinda servicios sin riesgos y peligros para los clientes. b.
Cuenta con credibilidad, porque la empresa ofrece un ambiente agradable, con confianza,
honestidad y por brindar una informacion de resultados médicos con veracidad y garantia. c.
Mantiene una comunicacion constante, debido a que el cliente siempre se le informa de los
requisitos, procesos de exdmenes médicos y se les explica con un lenguaje sencillo para una

mejor comprension.



d. La atencion siempre es con cortesia, ya que el personal administrativo y médico siempre brinda

un ambiente amable con empatia a los clientes.

e. El personal administrativo y medico cuenta con profesionalismo y conocimientos al momento
de brindar los servicios de exdmenes médicos y entre otros.

Propuesta de estrategias de marketing para la empresa Medicaljob:

Proponer estrategias de marketing conformado por 7P: Producto (o servicio), precio, plaza,
promocion, persona, presencia fisica y procesos para mejorar las ventas de la empresa Medicaljob:

1. Estrategia de servicio:

Se propone a la empresa Medicaljob mejorar el servicio a los clientes con el fin de que la empresa
sea mas competitiva en el mercado nacional y aumentar las ventas.

Tabla 3

Primera estrategia de marketing
Responsable
Primera estrategia
Objetivo Actividades Meta Periodo
-Atencion personaliza beneficios. -Organizar empresas para brindar
para conquistar a descuentos
nuevos clientes. visitas a los clientes. ~ corporativos.

Estrategia de Producto ~
100% 1 afio Gerente

0 servicio
Mejorar el Servicio a -Ofrecer paquetes de  -Desarrollar alianzas ~ general
los clientes. estratégicas con otras

Fuente: Elaboracion propia.
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2. Estrategia de precio

Se propone a la empresa Medicaljob fidelizar a los clientes antiguos y atraer a nuevos clientes

con estrategias de beneficios a través de precios competitivos, ofertas y descuentos.

Tabla 4

Segunda estrategia de marketing

Responsable
Segunda estrategia

Objetivo Actividades Meta Periodo



que se comuniquea con precios especiales es de ayuda para
través de correos o solo por los dias que  establecer los precios

Estrategia de precio mensajes a los usuarios dure la campafia. parala empresay
Establecer precios semanalmente. competir con el
competitivos -Hacer un seguimiento mercado.
_Establecer una lista de -Implementar campafasa la competencia 100% 1 ano Gerente

precios corporativos y POT fechas especiales mensualmente, ya que general

Fuente: Elaboracion propia.
3. Estrategia de Plaza

La empresa Medicaljob cuenta con dos sedes: la sede principal se ubica en el distrito de Jesus
Maria y la segunda sede se ubica en el distrito de Ate. Por lo tanto, se propone a la empresa mejorar

la accesibilidad, los ambientes y el frontis de cada sede.
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Tabla §
Tercera estrategia de marketing
Responsable
Tercera estrategia
Objetivo Actividades Meta Periodo
cada sede se debe ocupacionales y
colocar letreros capacitaciones en
Estrategia de plaza lunﬂqosqg con la - Desde el area de seguridad y salud del
Mejorar la desqr1pc1on de los recepcion se debe ‘Frabajo, asimismo, es
accesibilidad para que S€rvicios que ofrece la remodelar para que el - importante contar con
los clientes ubiquen ~ SMPresa. ambiente sea agradable equipos especializados
mas rapido ala y genere confianzaa Y con ambientes
empresa. -Remodelar todas las  los clientes. cqmodos para los
_Las sedes deben ser  instalaciones de las clientes.
més atractivas para los Sedes en las diversas  -Remodelar todas las .
clientes, como por areas de la empresa.  4reas donde se realizan-En la pagina Web debe
ejemplo el frontis de los ex4dmenes médicos, tener un mapa 1mpreso

examenes de la ubicacion de la



empresa Medicaljob, -Establecer alianzas  compartir la publicidad100% 1 afno Gerente
asi como también en estratégicas con otras de los servicios de la general
las redes sociales. empresas para empresa Medicaljob.

Fuente: Elaboracion propia.
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4. Estrategia de Promocion

Se propone a la empresa Medicaljob considerar estrategias de promocién con el proposito de

aumentar las ventas.



Tabla 6
Cuarta estrategia de marketing

Cuarta estrategia
Objetivo Actividades Meta Periodo

-Contar con un equipo
Estrategia de de venta de los

pl‘om()ci(')n SCrviCios.

Posicionar la marca

para incrementar las -Contar conel uso de
ventas. herramientas digitales
-Contratar a un equipo como el SEO para
de profesionales para Posicionar lamarca y

Responsable

Nuevos Servicios. Facebook e Instagram,
a través de un celular,
-Establecer fechas para Tablet o computadora,
realizar streaming (que y sera de gran aporte
son transmisiones en para tener una mejor
vivo) para que los interaccion con los
clientes visualicen los clientes.
servicios que ofrece la 100% 1 afio Gerente
empresa Medicaljob,  general

asesorias en el SEM para mejor paradichas transmisiones

publicidad. las ventas, o lanzar

Fuente: Elaboracion propia.

5. Estrategia de Persona

se pueden ver por
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Aunque la empresa Medicaljob cuenta con personal médico calificado, se propone a la empresa

capacitar y evaluar a unos nuevos profesionales médicos para futuros servicios. Tabla 7

Quinta estrategia de marketing



Objetivo Actividades Meta Periodo
Quinta Responsable
estrategia
personalizado a cada  implementar un MOF
-Se debe mejorar el cliente entodoslos  con el propdsito de

Estrategia de performance de los servicios que ofrece la tener detalladamente la
trabajadores a través de empresa. estructura y las
persona arae ; .
dindmicas en trabajo en funciones de cada

Mejorar el servicio de

atencion a los clientes, €quipo y fomentarla  -El lider o gerente debe colaborador en la

_El jefe de las dreas  Cntrega de organizar reuniones  empresa.

debe realizar recompensas por las  semanales para tomar 100% 1 afio Gerente
ventas logradas. en cuenta la opinién degeneral

seguimientos y
monitoreo tanto al
personal médico y

como al personal -Reahzar.un
administrativo. asesoramiento -La empresa debe

los colaboradores para
mejorar los servicios.

Fuente: Elaboracion propia.

6. Estrategia de Presencia fisica
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Se propone a la empresa Medicaljob considerar estrategias de presencia fisica con el proposito de

aumentar las ventas.

Tabla 8

Sexta estrategia de marketing
Objetivo Actividades Meta Periodo

Sexta Responsable
estrategia
de la marca de la la iluminacion e
empresa para que los -La empresa debe implementar musica
Estrategia de clientes lo contar con papeleria acorde al servicio que
presencia fisica identifiquen. con el logotipodela se ofrece la empresa.
Mejorar la presencia empresa (como en
fisica de la empresa.  -La empresa debe folletos, boletas, -La empresa
-La empresa debe entregar uniformes facturas, etc.) Medicaljob debe
mejorar los ambientes tanto para el personal comunicar sus
del local tanto de administrativo, como -La empresa debe servicios a través de un
ambientes interiores, el personal médico concontar con una mejor marketing (Offline,
como de ambientes el logotipo de la sefializacion en todos para lo
exteriores, donde debe empresa. los ambientes, mej orar 100% 1 afio Gerente
prevalecer los colores general
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cual la empresa debe hacer
campaias con obsequios
directos a los clientes
antiguos).

Fuente: Elaboracion propia.

7. Estrategia de procesos
Se propone a la empresa Medicaljob mejorar sus procesos en referencia a lograr una mejor

atencion al cliente.

Tabla 9
Séptima estrategia de marketing
Responsable
Séptima estrategia
Objetivo Actividades Meta Periodo
sistema de gestion de marketing. servicios que ofrece la
calidad. -Hacer una empresa.

Estrategia de procesos planificacion de todos
Implementar un nuevo Desarrollar un plan de los procesos de los -Megjorar el proceso de



atencion al cliente. errores en los procesos. externa, a través de  todos los colaboradores
correos, oficios, con la finalidad de
-Llevar a cabo todas las -Implementar memorandos. brindar una mejorar
actividades propuestas. canales eficientes de atencion al cliente.
comunicacion, como -Llevar a cabo 100% 1 ano Gerente
-Analizar y corregir ~ comunicacion interna y capacitaciones para  general
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-Desarrollar un plan de
marketing e implementarlo,
ya que este documento
recopila los estudios de
mercado que la empresa
realiza. Ademas, este
documento, plantea los
objetivos de marketing, las
estrategias y la planificacion

para el futuro.
Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusiones
A continuacion, se presentan conclusiones relevantes en base a las propuestas de estrategias de

marketing parta la empresa Medicaljob:

Primera conclusién: Las estrategias de marketing siempre van a tener un impacto positivo para
aumentar las ventas, por lo tanto, las estrategias de marketing son indispensables para que una
empresa logre su desarrollo comercial, tanto para empresas pequefias, como para empresas
grandes. En esa idea, se concluye que la empresa Medicaljob debe considerar varias estrategias de
marketing como producto, precio, plaza, promocidn, persona, presencia y productividad con el fin
de incrementar sus ventas para los préximos afios y que no se quede estancado en sus ventas,

porque puede ser perjudicial para la empresa.

Segunda conclusion: El gerente general de la empresa Medicaljob debe tener mayor conocimiento
de las estrategias de marketing y que no se aplique de forma empirica, ya que es perjudicial para
las ventas de los servicios. Por lo tanto, es necesario que la empresa Medicaljob cuente con un equipo

especializado en el manejo de estrategias de marketing.

Tercera conclusion: La empresa Medicaljob ha tenido algunas debilidades, como la falta de un
analisis del ciclo de vida de sus clientes. Cabe resaltar que es importante prever situaciones como
la rotacion de clientes o la poca fidelizacion de los mismos, siempre debe ir un paso adelante y

anticiparse a las necesidades de los clientes.



Cuarta conclusion: La empresa Medicaljob cuenta con servicios muy solicitados por los clientes,
debido a que ofrece importantes servicios de examenes ocupacionales y capacitaciones en
seguridad y salud del trabajo, y que cuenta con profesionales muy capacitados, pero a la vez la
competencia ha aumentado considerablemente en el mercado peruano. Por lo tanto, con propuestas
de estrategias de marketing va favorecer en que la empresa Medicaljob se diferencie de las demas.
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Recomendaciones
A continuacién, se describe importantes recomendaciones con respecto a la propuesta de

estrategias de marketing para la empresa Medicaljob:

Primera recomendacion: La gerencia general debe dar prioridad a las propuestas de estrategias
de marketing del presente informe, con la finalidad de incrementar las ventas, por consiguiente, las
estrategias deben aplicarse de forma organizada y con una planificacion anticipada para obtener

los resultados esperados.

Segunda recomendacion: La gerencia general debe enfocarse méas en la fidelizacion de los
clientes y en la captacion de nuevos clientes, para lo cual debe invertir en campaiias, donde debe
ofrecer descuentos en fechas especiales, en ese sentido se debe establecer una lista de precios

corporativos con ofertas y descuentos.

Tercera recomendacion: La gerencia general debe implementar estrategias de andlisis de
seguimiento a los clientes y sus necesidades. Asimismo, se debe contar con una medicion de la
satisfaccion de los clientes a través de las encuestas, como minimo dos veces por afo, esta
estrategia servira para identificar ciertos problemas o inconvenientes al momento de ofrecer los

servicios a los clientes, y de esta manera tener soluciones a cualquier contingencia.

Cuarta recomendacion: La gerencia general debe desarrollar un plan de marketing, ya que este
documento es relevante porque presenta un analisis de los estudios de mercado llevados a cabo por
la empresa. Asimismo, este documento, contiene objetivos de marketing, estrategias y la
planificacion para el futuro. Por lo tanto, se concluye que un plan de marketing es de gran ayuda
para que cada miembro de la empresa pueda cumplir con indicadores planteados por el dicho

documento.

Quinta recomendacién: La gerencia general debe trabajar con el equipo del area de ventas, donde

deben enfocarse en nuevas técnicas de venta, deben recibir capacitaciones y deben ser motivados,



ya que todo equipo de ventas es considerado como una fuerza de venta para la empresa y depende
muchos de este equipo que se lleve a cabo la mayor parte de estrategias de marketing propuestas

en el presente informe.
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Anexos

Cronograma de ejecucion de las propuestas de estrategias de marketing para la empresa



Medicaljob- Afio 2024.
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Fuente; Elaboracion propia.
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