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GLOSARIO

Para facilitar el correcto entendimiento del presente documento, se definen algunas
palabras claves que permiten aclarar en contexto del desarrollo de cada una de las fases
del proyecto.

e Boston Scientific: BSCI

FCS (Field Clinical Specialist): Especialista Clinico.

BPH ( Benign prostatic hyperplasia) : Franquicia que trata hiperplasia de prostata.

MH (Men’s Health): Franquicia que trata salud masculina.

WH (Women’'s Health): Franquicia que trata salud femenina.

Stone: Franquicia que trata todo lo que tiene que ver con guias, stents, canastillas.

Partidas Arancelarias: la identificacion de un grupo de productos importados por

empresas segun su area

e Perfiles de cuenta: Base de datos con informacién completa de consumos y
marcas usada en dispositivos para procedimiento urolégicos



1. INTRODUCCION

Boston Scientific! se remonta al afio 1979, cuando se fundé por John Abele y Peter
Nicholas como una compaiiia holding de Medi-Tech?. A su vez, Medi-Tech fue también
creada por John Abele en 1969 para comercializar un producto innovador, el catéter
orientable, para su uso en cirugias minimamente invasivas. La cirugia de la vesicula biliar
fue la primera aplicacion del catéter dirigible. La empresa se expandio a lo largo de los afios
a otras éreas, incluyendo aplicaciones cardiovasculares, respiratorias, urolégicas y
gastrointestinales. En 1979, Boston Scientific inform6 de unos ingresos de 2 millones de
ddlares, que aumentaron a 16 millones de ddélares en 1983. A raiz de las crecientes
necesidades de capital, Laboratorios Abbott compré un 20% de la compafia. En 1991, las
ventas de la compafiia alcanzaron los 230 millones de ddlares. En 1992, Boston Scientific
salié a bolsa con su IPO, recaudando alrededor de 400 millones de ddlares de capital. Los
Laboratorios Abbott vendieron sus acciones a Boston Scientific [1].

En 1994, Boston Scientific inici6 un programa de adquisiciones estratégicas de
cuatro afios. Estas adquisiciones ampliaron el alcance geografico y la cartera de productos
de la empresa con la entrada en nuevos mercados y nichos de productos. La capitalizacion
del mercado de Boston Scientific aumenté de 1.500 millones de ddlares a finales de 1994
a 8.500 millones de délares a finales de 1995. A finales del decenio de 1990, Boston
Scientific fue testigo de algunas perturbaciones en las ventas y de una retirada de
productos, lo que llevé a la empresa a emprender iniciativas de reestructuracion que
incluian un cambio en la gestién. Boston Scientific se dedica a transformar vidas a través
de soluciones médicas innovadoras que mejoran la salud de los pacientes de todo el mundo

[1].

Es una de las compainiias lideres en innovacion y excelencia, con diferentes premios
como el “Medical Design Excellence Awards™ en 3 ocasiones. Boston Scientific esta
presente en mas de 141 paises de los 5 continentes, cuenta con 16 plantas de fabricacion
alrededor del mundo y todos los afios invierte 1 billon de doélares en investigacion y
desarrollo. Comprometidos con la innovacion, Boston Scientific lanza aproximadamente
100 productos nuevos anualmente para un total de mas de 13.000 productos, que logran
impactar alrededor de 30 millones de pacientes todos los afios, buscando mejorar
significativamente la calidad de vida de estos. Boston Scientific, es una de las principales
compafiias de dispositivos médicos de los Estados Unidos y su principal sede se ubica en
Marlborough, Massachusetts. La empresa se centra en el desarrollo de tecnologias menos
invasivas para el tratamiento de diversas afecciones médicas. Estas areas de tratamiento
incluyen: electrofisiologia, endoscopia, cardiologia intervencionista, neuromodulacion,
Intervenciones periféricas, manejo del ritmo, neurologia, urologia y Ph (salud pélvica);
guienes trabajan de la mano [2].

1 Boston Scientific,“BSCI": Empresa reconocida a nivel mundial por su manufacturacion y comercializacion en dispositivos
biomédicos

2 Medi-Tech: Empresa especializada en la industrializacion de equipos biomédicos

3 Medical Design Excellence Awards: Premio en el que se reconoce los logros significativos en el disefio e ingenieria de
productos médicos que mejoran la calidad de vida para paciente.



En los ultimos afios Colombia se ha venido posicionado como el tercer mayor
mercado de dispositivos biomédicos en América Latina, teniendo como pilares Brasil y
México, Argentina y Ecuador, segun Business Monitor International (BMI). Esta estimacion
se vio sujeta a la alta actividad de este mercado en Colombia, el cual presenté tasas de
crecimiento promedio anual del 18 % en moneda local (COP) y 7,9 % en USD, entre el 2014
y 2018. Se resalta la alta dependencia de las importaciones, la cual corresponde a un 84%
del mercado de dispositivos biomédicos en Colombia. Bogota ha sido elegida por grandes
empresas internacionales del sector salud reconocidas a nivel mundial como sede de
operaciones, ya que representa mas del 75 % de sus ventas en Colombia [3][4].

El principal objetivo de este trabajo realizado en la empresa Boston Scientific en
Colombia fue, proporcionar un método estratégico de medicioén del potencial de mercado y
participacion de mercado que posee la division de Urologia, realizando un andlisis
cualitativo y cuantitativo de dos fuentes de informacién fundamentales, las cuales son:
Importaciones* de Boston Scientific mas otras marcas que actlan en el mercado de
dispositivos médicos en Urologia y Perfiles de Cuentas® (documento con informacién
completa de consumos y marcas usada en dispositivos para procedimiento urolégicos). Se
tendra como punto de comparacion el calculo del tamafio de mercado realizado por la
division basado en el analisis de mercado por MedTech® [5][6].

Para el desarrollo de este trabajo fueron fundamentales las actividades asignada
por Boston Scientific, enfocadas principalmente al area de mercadeo y una segunda al area
técnica. Permitiendo la adquisicién y documentacion de informacién relevante de las cuatro
franquicias que posee la divisién de Urologia: Stone, WH (Salud Femenina), MH (Salud
Masculina) y Préstata.’

En el area de mercadeo fue necesario llevar un control de gastos en marketing y
cost allocation. Para control de gastos en marketing se tuvo en cuenta: proctorships® y
actividades educativas; esta ultima brinda capacitacion en el uso de dispositivos biomédicos
a profesionales de la salud relacionados a Ginecologia y Urologia. Por ultimo, cost
allocation®: gastos a partir de del inventario de equipos y dispositivos biomédicos que hay
por franquicia.

Para el area técnica fue el soporte biomédico, en donde logisticamente se realiz6 el
debido proceso de agendar tanto el equipo como la sala de cirugia para tener todos los
implementos en perfectas condiciones a la hora del procedimiento y no presentar ningan
inconveniente. Por otro lado, el acompafiamiento al médico cirujano a la hora del
procedimiento con la Especialista Clinica encargado y/o cubrimiento total del procedimiento
si éste se solicitaba. Esta actividad dio entonces un entendimiento tedrico practico de cada
uno de los dispositivos que se manejan en la division de Urologia, permitiendo dar
capacitaciones de su uso correctivo de dispositivos y equipos a todo el equipo de urologia.

4 Importaciones : 1ra fuente de informacién para el desarrollo del trabajo.

5 Perfiles de cuenta : 2da fuente de informacipon para el desarrollo del trabajo.

6 Medtech: Consultora reconocida por estratégias informadas, identificando oportunidades de crecimiento y responde a las
condiciones cambiantes del mercado. Con un enfoque en la industria de la tecnologia médica. Disponible en
https://decisionresourcesgroup.com/research-reports/medtech/

" Franquicias: Stone, guias, canastillas, stents. WH (Women's Helath), slings, cintas de incontincencias. MH (Men'’s Helath):
protesis peneanas, cintas de incontinencia. Pristata: laser.

8 Proctorchips: Servicios prestados por Proctors (médicos) tales como; procedimientos quirlrgicos y charlas.

% Cost Allocation: Gastos referentes a dispositivos biomédicos para cada una de las franquicias.



2. OBJETIVOS

2.1 General

Categorizar y medir el mercado por parte de los dispositivos biomédicos que posee la linea
de Urologia&PH de la Region Andina de Boston Scientific Colombia Ltda.

2.2 Especificos

1. Identificacién de principales competidores que posee Boston Scientific en la divisién
de Urologia segun, las partidas arancelarias de importacion y franquicias de
participacion.

2. Categorizar las instituciones y numero de operaciones que se tienen por
procedimiento quirargico donde presta servicio Boston Scientific.

3. Analisis del tamafio de mercado de acuerdo con proyecciones hechas por Boston
Scientific y la firma consultora Medtech.



3. METODOLOGIA

A continuacion, se expondra la metodologia implementada en el transcurso de este
trabajo.

3.1 Problema a solucionar

BSCI ha apostado en la implementacién de la ingenieria biomédica como principal
fuente de participacion que pose este proyecto, ya que es la encargada de generar los
dispositivos biomédicos que se manejan en cada una de las divisiones que pose BSCI,
empezando desde su disefio, pruebas correspondientes a biocompatibilidad y materiales,
su distribuciéon, su comercializacién hasta llegar a la implementacién en pacientes. Segun
los objetivos estratégicos por BSCI (Anexol), el problema a solucionar fue encontrar la
manera en saber si el tamafio de mercado en la division de urologia medido por BSCI
estaba siendo bien medido, teniendo como referencia dos fuentes principales que
ayudarian con esto: Informacion relevante a las competencias que tienen por partida
arancelarias y perfiles de cuentas.

En primera instancia, se recolecté la informacién brindada por Grupo Pasar'?, en
donde se pudo identificar por partidas arancelarias; entiéndase como la identificacién de un
grupo de productos importados por empresas segun su area, las empresas que compiten
directamente con BSCI. Posteriormente se tuvo que identificar y analizar cada una de estas
y ver qué productos importaban dando asi un entendimiento del tamafio de mercado que
tienen respecto BSCI. Para ello se realiz6 un estudio minucioso de cada una de las
empresas que por partida arancelaria importa productos de salud, en la misma partida que
BSCI importa. Ver Figura 1.

Figura 1 . Proceso para la seleccién de competidores que tiene BSCI frente a empresas
comercializadores de dispositivos biomédicos

10 Grupo Pasar: Empresa especializada en logistica y mercadeo. Disponible en https://pasar.net/



Ahora bien, a partir de los Perfiles de Cuentas; base de datos brindados por los
especialistas clinicos de la division de urologia, se clasifica se identificando el porcentaje
de ventas, el porcentaje de crecimiento que tuvo segun cada institucién y porcentaje de tipo
de cirugias realizadas en las instituciones segun el nimero de procedimiento que se
hicieron. Ver Figura 2.

Figura 2. Proceso para la seleccion de informacién a partir de Perfiles de Cuentas

Para terminar, se realiz6 un analisis donde se revisaron supuestos hechos por BSCI
y la empresa especializada en consultoria en mercadeo Medtech. Estos supuestos recaen
en el tamafio de mercado para urologia en Colombia teniendo en cuenta: porcentaje del
namero de operaciones y porcentaje de crecimiento que posee cada franquicia. Para ver el
proceso implementado, ver figura 3.

Figura 3. Proceso para el analisis de supuestos por BSCI y Medtech.



Cada uno de los andlisis se tuvieron que hacer para cada franquicia que posee
urologia para BSCI. En la figura 4, se puede observar los productos que se manejan y su
respectiva franquicia.
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Figura 4. Franquicias por parte de la divisién de Urologia.[7]

3.2 Fases del proyecto

Este proyecto esta conformado por tres fases, encargadas de dar un orden para que
se fuera desarrollando mediante las etapas ya dichas. El propésito de estas ultimas fue
garantizar que se diera los entregables por fase a tiempo para asi suplirlas correctamente.
A continuacion, se mostrara el Cronograma del trabajo donde en la Figura 5, se encuentra
el cronograma por fases y el tiempo implementado. En la Figura 6, se encuentran las
actividades en cada fase y su tiempo implementado.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo
lTrasemana | Jrasemana | Afasemana | 2dasemana | 3rasemana | 4fasemana | lrasemana | 2dasemana | 3rasemana | 4fasemana | lrasemana

Fase 2. Desarrollo

Figura 5. Diagrama de Gantt por fases y tiempo implementado
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Organigrama
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Consolidado desde el 2018 al 2019 de Perfiles de Cuentas.

Elaboracion del documento

Figura 6. Diagrama de Gantt por tareas correspondientes a cada fase y tiempo
implementado

4. RESULTADOS

4.1 Importaciones

Para la obtencion de los resultados para este trabajo, partimos principalmente de
tomar como insumo la informacién proporcionada por la empresa especializada en Logistica
Internacional y Nacional llamada: Grupo Pasar, la cual fue la encargada de brindar la base
de datos referente a importaciones del periodo 2019-l. Para la clasificacion de esta
informacion se tenia como primera instancia caracteristicas que no eran utiles, las cuales
se descartaron, dando 30 caracteristicas como resultado. Se puede ver en la tabla 1 cada

una de ellas con su descripcion pertinente.

Tabla 1. Caracteristicas Importaciones

CARACTERISTICAS

DESCRIPCION

NIT del importador

Numero de Identificacion Tributaria

Razoén social del importador Denominaciéon para la identificacion del
importador
Cddigo Partida Arancelaria Clasificacibn numérica para identificar los

productos seguin su campo.

Descripcién de la partida arancelaria

Breve descripcion de los productos por partida
arancelaria

Cantidad(es)

Cantidad de productos por partida arancelaria

Peso en kilos netos

Gramaje de la cantidad por partida arancelaria

Acuerdo de Tratamiento Arancelario

Acuerdo segun partida arancelaria

Pais de origen

De doénde sale el producto

Pais de procedencia

A ddénde llega el producto

Proveedor

Fabricante del producto

Valor FOB (USD)

Valor que paga el destinatario por importacion
(Colombia)

Valor FOB (COP)

Valor que paga el destinatario por importacion
(Colombia)

Valor CIF (USD)

Valor que paga el proveedor por importacién

Valor CIF (COP)

Valor que paga el proveedor por importacién

Total arancel

Valor del arancel

Total IVA

Valor IVA (Colombia)

Valor a pagar

Valor total de importacion

ira semana




A partir de la clasificacion y seleccion de estas caracteristicas se pudo entonces
identificar las 105 empresas que importan por la misma partida arancelaria de BSCI. Para
esto se tuvo que entrar analizar una por una y ver las caracteristicas para ir descartando y
ver cuales de estas empresas comercializaban dispositivos biomédicos de urologia.
Quedando 23 empresas de 105 como principales competidores. Ver figura 7.
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Figura 7. Principales competencia directa por partida arancelaria que tiene BSCI

A partir de este analisis se pudo encontrar cuales de ellas tienen entonces una
competencia en comparacion con las franquicias de BSCI. En la figura 8, se identificé que
para la franquicia de Prostata hay 3 empresas: Jena Surgical Lisa Laser y Olympus. Para
cada una de estas con respecto a BSCI se encontr6é un tamafio de mercado por la franquicia
de prostata del: 33%, 37% y 12% respectivamente, siendo BSCI la tercera empresa
potencial.
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Figura 8. Tamafio de Mercado Segun Importaciones — Prostata



En el caso de MH, se encontré6 3 empresas que compiten directamente mas sin
embargo BSCI es quien lidera con un 46% del tamafio de mercado en esta franquicia de
salud masculina. Las otras empresas son: A.M.I (Asistencia Médica Inmediatal Itda),
Coloplast y Promdeon. Ver figura 9.
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Figura 9. Tamafio de Mercado Segun Importaciones -MH

Para Stone, se evidencia que es una de las franquicias con mayor competencia en
el mercado, teniendo 10 empresas que compiten contra BCSI. Dentro de estas diez
empresas que compiten directamente, 4 de ellas junto con BSCI son quienes tienen el
mayor porcentaje de mercado ara esta franquicia siendo: Cook Medical, Bard, Bioteque y
Lisa Lase nuevamente. Ver figura 10.
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Por ultimo, se encuentra WH, en donde también se encuentra un gran namero de
empresas que importan por la misma partida arancelaria. Al igual que en las demas BSCI
con un gran porcentaje de tamafio del mercado, siendo este caso la que lidera en esta
franquicia con un 25%. Neomedic y Promedon son las siguientes con mayor porcentaje,
23% y 22% respectivamente. Ver figura 11.
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Figura 11. Tamafio de Mercado Segun Importaciones - WH

4.2 Perfiles de Cuenta (FCS)

Los Perfiles de Cuentas fueron la segunda fuente de informacion clave
proporcionados por los Especialistas Clinicos. Ellos son quienes estan encargados de
desarrollar la gestion comercial y apoyar el uso de los dispositivos de BSCI en los
procedimientos quirdrgicos, siendo principalmente las personas quienes conocen mejor que
nadie el mercado.

Esta recoleccion de informacion fue: Potencial por cuenta y procedimiento quirtrgico
por cuenta. Para la primera; permite observar el precio de venta por instituciéon. La segunda;
permite ver el porcentaje de operaciones segun procedimientos quirdrgicos realizados.
Toca resaltar que este estudio 16 instituciones, por la razén de que BCSI tiene acuerdos y
contratos establecidos con estos. Ahora bien, en la Tabla 2 encontramos que, a partir de
los Perfiles de Cuentas, se identificando el porcentaje de ventas, el porcentaje de
crecimiento que tuvo segun cada institucion y porcentaje de tipo de cirugias realizadas en
las instituciones segun el numero de procedimiento que se hicieron, permitiendo saber asi
la relacibn que hay entre instituciones, procedimientos quirdrgicos y productos
implementados.



Tabla 2. Instituciones de salud donde BCSI tiene cuentas directas. Se puede ver las
ventas durante el periodo de 2019-1, su porcentaje en ventas y su % en crecimiento.

Institucion de Salud Ventas M (COP) % Ventas % Crecimiento
Grupo Idime(Cali) 7,1% 7,0%
Centro Médico Imbanaco 146.450.000 | 4,1% 8,4%
1Q Interquirofanos 128.850.000 3,6% 9,5%
F. SantaFe 116.260.000 | 3,3% 4,0%
Mederi 115.730.000 | 3,3% 2,3%
C. El Rosario 106.092.000 3,0% 7,0%
Grupo Colsanitas 101.890.000 2,9% 3,0%
H. Militar Central 98.110.000 2,8% 4,0%
C. del Country 93.020.000 2,6% 2,0%
Colsubsidio 83.970.000 | 2,4% 5,0%
H. San Ignacio 160.500.000 | 10,0% 2,3%
Neuromédica 112.250.000 | 7,7% 6,0%
H. San Viciente de Paul 87.720.000 6,0% 3,2%
C. General del Norte 60.070.000 4,1% 9,0%
Comfandi 58.610.000 | 4,0% 2,0%
H. Pablo Tobdn Uribe 4.470.000 3,1% 3,8%

Asi mismo, se pudo medir entonces segun los servicios y ventas prestadas a las
instituciones por BSCI observar el porcentaje de operaciones que se tuvo segun el tipo de
procedimiento. Figura 12.

Porcentaje de operaciones segun Procedimiento

Uteroscopia Flexible
42%

Prolapso _— “ Incontinencia

5% Nefrolitotomias Masculina
13%

Va Hiperplasia Benigna = Hiperplasia Benigna de
de Préstata Préstata
24%

= Incontinencia Femenina

Incontinencia Urinaria
Masculina

= Nefrolitotomias percutdneas

—_Incontinencia
Femenina = Prolapso
10%
m Ureteroscopias flexibles

Figura 12. Porcentaje de Operaciones segun Procedimientos



4.3 Tamafo de Mercado segun supuestos

Para sacar el tamafio de mercado por proyecciones se debid tener en cuenta
proyecciones de BSCI hechas en el 2018 y por la empresa Medtech hechas en el 2016.
Estas proyecciones son la razén de que se alcance los objetivos estratégicos en la division
de urologia, ya que ponen unas metas claves donde estas permiten que el tamafio de
mercado estimado sea el ideal. Estos supuestos son: el porcentaje de crecimiento que tuvo
segln cada institucion y porcentaje de crecimiento que posee cada franquicia.

BSCI da unos supuestos acorde al afio pasado donde se puede ver en la tabla 3, el
total en ventas que se tuvo para el 2019 donde se identifican el porcentaje segun la
franquicia y total en ventas.

Tabla 3. Supuesto por BSCI del crecimiento de mercado a partir del 2019.

BPH MH WH STONE
2019 Total Sales $1.100,0 $1.733,0 $901,0 $2.745,0
p — -
% Crecimiento tamafo de 29 17% 9% 6%
mercado
2020 Total Sales $1.529,0 $2.175,0 $1.070,0 $2.993,0
p — -
% Crecimiento tamaio de 2% 11% 6% 81%
mercado

Ahora bien, se pueden observar las proyecciones del tamafio de mercado para el
presente afio 2020-I hechas por la firma de consultoria Medtech en la tabla 4, donde estas
estimaciones son estudios teniendo en cuenta un margen entre valor de mercado (USA) y
porcentaje de crecimiento mercado por franquicia. Ver figura 13.

Tabla 4. Supuesto por Medtech para Colombia en dispositivos biomédicos de urologia
segun franquicias, teniendo en cuenta valor de mercado (USA) y porcentaje de
crecimiento mercado por franquicia.

CAGR
Product Type -EH-EH (17-°27)

Market Value (USD K) Ul Devices 15122 15,226 15331 15437 15548 15664 15786 15913 146045 15183 16327
Stone Management Devices 10,631 10666 10,707 10,756 10814 10889 10978 11,084 11207 11,349 11510 0.8%
BPH Devices 8,224 3414 8,615 8812 9023 9,232 9,458 9,699 9953 10,213 10,489 25%
Urological Endoscopes 2,102 2,126 2,145 2,162 2174 2184 219 2,195 2200 2,202 2204 0.5%
Prostate Cancer Treatment 751 791 834 a77 923 972 1,024 1,078 1,133 1,192 1,256 5.3%
Devices
Total 36,831 37223 37,632 38044 38484 38942 39437 39,99 40539 41,141 41787 1.3%
Market Value Ul Devicas — 0.7% 0.7% 0.7% 07% 0.7% 0.8% 0.8% 0.8% 0.9% 0.9% 0.8%
(% Growth) Stone Management Devices — 0.3% 0.4% 0.5% 0.4% 0.7% 0.8% 1.0% 1.1% 1.3% 14% 0.8%
BPH Devices — 2.3% 24% 2.3% 24% 2.3% 24% 2.5% 2.6% 2.6% 2.7% 25%
Urological Endoscopes — 1.2% 0.9% 0.7% 0.46% 0.4% 0.3% 0.2% 0.2% 0.1% 0.1% 0.5%
Prostate Cancer Treatment — 5.3% 5.4% 52% 5.3% 5.3% 5.4% 5.2% 52% 5.2% 5.3% 5.3%

Devices

Total — 1.1% 1.1% 1.1% 12% 1.2% 1.3% 14% 14% 1.5% 1.6% 1.3%
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Figura 13. Supuesto por Medtech para Colombia en dispositivos biomédicos de urologia.

5. DISCUSION

El potencial de mercado para la division de urologia se midi6 mediante la
consolidacién de informacion de importaciones, identificando 105 empresas que compiten
con BSCI por partida arancelaria. Para esto se identificaron 23 empresas que compiten
directamente por franquicia con BSCI. Dentro de este rango, se pueden seleccionar las
empresas por franquicia. Ver figura 14. donde se puede identificar que BSCI tiene el mayor
tamafio de mercado abarcando a cada una de las franquicias. La primera competencia es,
Promedon ubicandose en tres franquicias de cuatro: MH, WH y Stone. La segunda
competencia que compite es Lisa Laser, ubicandose en dos franquicias: Prostata y Stone.
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Figura 14. Tamafo de mercado segun andlisis de las empresas identificadas en el estudio
de importaciones. Elaboracién propia.



Hay otras empresas que no necesariamente estan en mas de dos franquicias, pero
hacen una gran diferencia teniendo un porcentaje de tamafio de mercado superior que el
propio BSCI. Estas empresas son Jena Surgical: 37%, Olympus: 11% en Prostata. En MH:
Coloplast: 14%, A.M.I: 22%. En Stone, Bard: 9%, Bioteque: 13% y por dltimo en WH,
Neomedic: 23% y J&J: 10%.

En el caso de los resultados presentados por perfiles de cuenta podemos analizar
gue hay una estrecha relacion con sus dos principales caracteristicas, es decir que el
porcentaje en ventas esta relacionado con el tipo de cirugia que se realiza. Segun las ventas
realizadas y por ende el porcentaje en ventas, se puede escoger a las instituciones que se
guieran seguir haciendo acompafiamientos quirdrgicos y capacitaciones ya que muestran
un ingreso rentable, remitirse tabla 2.

Asi mismo se puede observar que las instituciones que tienen mayor ingreso son en
donde se realizan operaciones de las diferentes franquicias donde, Uteroscopia Flexibles
es de Stone, Nefrolitotomias percutdneas e Hiperplasia Benigna de Préstata, Prolapso e
Incontinencia Femenina corresponde a WH y por ultimo Disfuncion Eréctil e Incontinencia
Masculina es MH.

En el caso de los supuestos hechos por BSCI y Medtech, muestran que el potencial
de Mercado de Boston Scientific sigue siendo uno de los mas altos. Ratifica nuevamente
que las franquicias con un mayor tamafio son prostata y Stone, siguiendo estas de MH y
WH. Aunque este prondéstico de tamafio de mercado puede variar ya que por el momento
este se estimd a comienzos de este afio y puede variar segln los sucesos durante este.

Segun Meditech, el tamafio para BSCI se mantiene hace ya alrededor de tres afios
y asi mismo tiene un crecimiento, es porque aunque hay un namero de competidores
considerables en América Latina; Boston Scientific proporciona programas educativosy de
entrenamiento completos. Dado que los urélogos generalmente permanecen leales a la
marca de los productos utilizados durante su formacién, BSCI invierte en estos programas,
siendo un punto estratégico para fomentar las ventas continuas y que su mercado
prevalezca.

Por dltimo, segln la experiencia que se tuvo durante la practica el tamafio de
mercado también puede verse relacionado a métodos de pago, donde puede ser compra
directa, renta o prestamos por tiempo definido permitiendo asequibilidad para los
compradores y variedad productos.

6. RECOMENDACIONES Y TRABAJOS FUTUROS

Seccion orientada a las recomendaciones que surgen durante y luego de culminar
este trabajo. Antes que nada, tener conocimientos previos de mercadeo y logistica, donde
serdn de gran ayuda para el desarrollo de este. Desde la manufacturacion, uso,
importacion, circulacion e implementacion de dispositivos biomédicos.

Para la recoleccién de datos es indispensable identificar las fuentes de informacion
pertinentes, siempre teniendo en cuenta los objetivos estratégicos de la empresa ya que
estan en constantes cambios por ser empresas multinacionales.



Este trabajo da como base para futuros trabajos de estudios en mercado en
dispositivos biomédicos, brindando informacion clave para un analisis en mercadeo y lo que
conlleva que sea necesario implementar temas especificos, tales como; Partidas
Arancelarias por Importaciones y Perfiles de Cuentas institucionales. Creando asi un
vinculo para generar un estudio del Tamafio de Mercado en donde se quiera.

7. CONCLUSIONES

Se pudo encontrar un método para medir el Potencial de Mercado que posee la
division de Urologia de Boston Scientific en Colombia. Este método fue la consolidacién y
clasificacion de la base de datos de Importaciones, donde por medio de las Partidas
Arancelarias se identificaron los competidores directos que posee, siendo 23 de 105
empresas. Este permitié sacar el porcentaje de mercado que importaban cada una de estas
empresas comparandolas con Boston Scietific.

A su vez, este método debia tener un apoyo en la base de datos brindada por los
Especialistas Clinicos de la division de Urologia, los Perfiles de Cuenta, en donde se
identifica el porcentaje de ventas que tienen cada franquicia y el porcentaje de operaciones
que se tienen segun el tipo de procedimiento quirdrgico.

Supuestos hechos por la divisién de Urologia y por Meditech, donde cada uno de
ellos categoriza a Boston Scientific como uno da las empresas con mayor acogimiento de
este mercado, por ende, la empresa pionera lider en este mercado de dispositivos
biomédicos para urologia abarcando toda la region andina. Aclarar que ellos hacen a partir
de ventas y porcentajes de las mismas segun numero de operaciones, pero, estos
supuestos pueden variar, como lo son factores externos tales como; cancelacion de
servicios de proctoraje, cancelacidn de procedimientos quirdrgicos por sintomatologias que
no permiten condiciones Optimas para la operacion y finalizacion de contratos instituciones
junto con los de los médicos cirujanos.

Para finalizar, el andlisis de este trabajo fue tomado en cuenta para el estudio de
mercado que hace la divisién, sustentandolo al area de urologia para todo Latam. Teniendo
en cuenta los analisis realizados pusieron un plan estratégico de mercadeo mirando los
focos principales que se identificaron, esto fueron las instituciones que no tenian un tamafio
de mercado débil en dénde hacen falta planes educativos fortaleciendo asi, acuerdos
comerciales entre instituciones. Asi mismo vieron que habia mas competencia de la que se
tenia previsto ayudando a reinventarse y generar acuerdos a futuro, viendo si la mejor
opcion para ellos es aliarse con varias para que su tamafio crezca alin mas.

Esto permiti6 un gran aprendizaje formando un pensamiento critico y con la
suficiente capacidad de tomas de decisiones. El poder desarrollar un proyecto tan grande
y al mismo tiempo entender todo lo que conlleva para su posterior sustentacion frente a
toda el aérea de mercado de urologia, da el resultado esperado tanto para mi como para
Boston Scientific.
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ANEXOS

Anexo 1. Alineacion Estratégica segun Objetivos Estratégicos

INSTITUCION OBJETIVOS ESTRATEGICOS CONTRIBUCION DEL
PROYECTO
a. Expansién de negocio: Proporcionar método estratégico
de medicion del potencial de
« NPl GreenLEP, Rezum vy mercado y participacion de
SpaceOAR. mercado que posee la division de
. Comodatos de Auriga y GL. Uro:_ogl’_a, realizano!o un 3nélcijsis
, . Foco en hospitales y centros fcUdiitativo y cuantitativo de dos
qBUbt«UI‘I . urolégicos con mayor potencial. fuentes . |nforma0|or?
L fundamentales, las cuales son:

cientiiic

Crecer patrticipacion de mercado
en cuentas directas.

b. Acceso:
* Continuar Leap (programa de
financiacion  de  dispositivos

médicos para pacientes).
Estudios de Costo-Efectividad
para EPS.
Programa
implantadores.
Foco en comodatos para
aumentar acceso de pacientes a
tecnologias BSCI

de nuevos

c. Transformacién exponencial:

Apalancamiento en SalesForce.
Programa digital de activacion a
pacientes.

Importaciones de Boston
Scientific mas otras marcas que
acttan en el mercado de
dispositivos médicos en Urologia
y Perfiles de Cuentas Directa
(documento con informacién
completa de consumos y marcas

usada en dispositivos para
procedimiento urolégicos).

Se tendr& como punto de
comparacion el célculo del

tamafio de mercado realizado por
la division basado en el andlisis
de mercado por MedTechy .[4][5]




Anexo 2. Alcance del Proyecto

FASE

ENTREGABLES

1. Planeacion

Investigacion Primaria debe detallar la
manera en que se abordara el trabajo,
incluyendo una linea base de alcance y
un cronograma detallado de actividades.

2. Desarrollo

Bases de datos de cuentas directas:
v Importaciones.
v Perfiles de Cuenta

Estudio de mercado y medicién del
potencial de mercado basado por
supuesto de Marketing de la division de
Urologia&PH.

3.Cierre

Documento: tamafio de mercado por
cada una de las franquicias,
participacién de mercado de Boston
Scientific y otros marcas, andlisis grafico
de la variacién en la participacion de
cada uno de los actores en los ultimos
dos afios. Asi como comparar las cifras
obtenidas con el célculo del tamafio de
mercado que se maneja actual mente en
la division de Urologia.

Consolidado desde el 2018 al 2019 de
importaciones realizadas en Colombia
de dispositivos biomédicos para
Urologia.

Consolidado desde el 2018 al 2019 de
Perfiles de Cuentas.




Anexo 3. WBS Estructura del Proyecto

PROYECTO

FIRMA DE ACTA DE INICID
OEL CONTRATO

PLAN OPERATIVO DEL | BASE DE DATOS DE CUENTAS
PROYEETO DIRECTAS

. [MPORTACIONES

e PERFILES DE CUENTA

ESTUDIO DE MERCADO Y MEDICION DEL POTENCIAL DE
MERGADO BASADO POR SUPUESTO DE MARKETING DE
LA DIVISIGN DE URDLOGIAGPH.

DOCUMENTO:

TAMARNO DE MERGADO POR CADA UNA DE LAS
= FRANQUICIAS, PARTICIPACIN DE MERCADD
DE BOSTON SCIENTIFIC'Y OTROS MARCAS

ANALISIS GRAFICO DE LA VARIACIGN EN LA
= PARTICIPACIGN DE CADA UNO DE LOS ACTORES
EN LOS ULTIMOS DOS AROS

COMPARAR LAS CIFRAS OBTENIDAS CON EL

== CALCULO DEL TAMARO DE MERCADO QUE

SE MANEJA ACTUAL MENTE EN LA DIVISIN DE
UROLOGIA.

L— CONSOLIDADO DESDE EL 2018 AL 2019 DE PERFILES DE CUENTA

CONSOLIDADO DESDE EL 2018 AL 2019 DE IMPORTACIONES
REALIZADAS EN COLOMBIA DE DISPOSITIVOS BIOMEDICOS PARA

URDLOGA.



Anexo 4 . Organigrama de la division de Urologia en BSCI.

BUSINESS
UNIT MANAGER

PRINC.

MARKET PRODUCT MANAGER
DEVELOPMENT A
MANAGER

CLINICAL CLINICAL CLINICAL CLINICAL CLINICAL CLINICAL CLINICAL CLINICAL CLINICAL
SPECIALIST SPECIALIST SPECIALIST SPECIALIST SPECIALIST SPECIALIST SPECIALIST SPECIALIST SPECIALIST

DIANA ADRIANA DIANA CATHERINE SANDRA VIVIAN ZULMA ANGELICA OSCAR
CARRENO MEJIA CERON TORRES MORENO JARAMILLD GALEANO IBANEZ GARCIA

Anexo 5. Organigrama del proyecto

LIDER DEL
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CLINICAS CONCHA ORTIZ
EMPRESA
PASAR

CONSULTOR
TECNICO

CONSULTOR
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PED

MARKETING

INTERN
MAURICIO
CONHA



Anexo 6. Matriz de Interesados

STAKE HOLDER | RESPONSABILIDAD CATEGORIA ACTITUD
INTERNO | EXTERNO | PARTIDARIO | NEUTRO
Lider del Proyecto | Gestor del proyecto, X X
encargado de la
ejecuciéon del
proyecto.
Analista Encargado del X X
analisis del proyecto.
Soporte Técnico | Encargados de X X
suministrar
informacion.
Consultor Técnico | Apoyo en el &rea X X
técnica.
Consultor Apoyo en é&rea de X X
Gerencial proyectos.
Anexo 7. Matriz de Interesados
Estrategias para la Gestion de Interesados
STAKEHOLDER ESTRATEGIAS QUE SE VA A HACER
Lider del Proyecto Mantener informado, | Aprobacion del proyecto; seguimiento
consultar y dar |y revision sobre el desarrollo de cada
aprobaciones. fase del proyecto.
Analista Analizar informacién | Consultar, consolidar, analizar vy

suministrada, consultar y
solicitar aprobaciones.

solicitar las aprobaciones requeridas
en torno al plan del proyecto

Soporte Técnico

Suministrar informacion.

Suministrar informacion en torno al
plan del proyecto.

Consultor Técnico

Mantener informado.

Brindar capacitacién y orientacion
requerida para el desarrollo de las
fases que implican su participacion.

Consultor Gerencial

Mantener informado.

Brindar capacitacién y orientacion
requerida para el desarrollo de las
fases que implican su participacion.
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