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Resumen: El proyecto tuvo como fin investigar las oportunidades del mercado 

de la línea de neumología en la compañía LM Instruments S.A., diseñando el 

plan de mercadeo para los próximos 3 años. Para la realización de dicho plan se 

analizaron los factores externos e internos que permitieron identificar las 

oportunidades, amenazas, fortalezas, debilidades, recursos y capacidades, 

identificando las estrategias que permitieron crear las tácticas para realizar el 

plan de mercadeo. Con la creación de la familia de neumología y asignación de 

presupuesto se tendrá un mayor enfoque, logrando la visibilidad en la compañía 

con el cumplimiento de las metas asignadas. 
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Summary: The project main goal, was to investigate the new marketing 

opportunities of the Pulmonology line of LM Instruments S.A. Designing the new 

marketing plan for the next 3 years. In order to do this marketing plan, we analyze 

the external and internal factors, that allowed us to identify the new opportunities, 

risks, strengths, weaknesses, resources, and capacities. Identifying new 

strategies that allow us to create new tactics for the new marketing plan. With the 

creation of the Pulmonology family, and the assignment of the budget to it, we 

will have a bigger shot, visibility for the company, and the acheviement of the the 

new goals assigned.  

 

Key Words: Respiratory diseases, Research, LM Instruments S.A., 

Pulmonology, bronchoscopy, Marketing plan and Health.  

 

Introducción: LM Instruments S.A., es una empresa que nació hace 28 años y 

que comercializa dispositivos médicos y equipos biomédicos para las diferentes 

clínicas y hospitales de Colombia. Cuenta con una plataforma estratégica, 

valores corporativos, promesa de valor y políticas de calidad. Se encuentra 

dividida por Unidades Médicas con productos de enfoque según el grupo 

objetivo.  

 

LM Instruments S.A. se desempeña en el sector de la salud, ofreciendo 

productos de 22 marcas de distribución exclusiva de diferentes partes del mundo, 

Con el fin de ofrecer soluciones a las instituciones médicas orientados en 

servicios como: Cirugía, Anestesia, Unidades de Cuidado Intensivo (U.C.I.), 

Centrales de esterilización y Endoscopia. 



 

Brindan soluciones con productos especializados distribuidos en 6 unidades 

médicas: Unidad Médica de Cirugía y Reprocesamiento, Unidad Médica de 

Anestesia, Unidad Médica de Monitoreo y Accesos Vasculares, Unidad Médica 

de Ventilación y Terapia, Unidad Médica de Endoscopia y Unidad Médica de 

Servicio Técnico. 

 

Esta compañía es la representante de la marca Olympus para Colombia en las 

líneas de gastroenterología y neumología. En el mercado se encuentran 3 

competidores que distribuyen productos para este nicho, los cuales son 

Biotronitech, Jomedical y Tecnologías Médicas de Colombia. El enfoque de 

todas las empresas está encaminado al área de gastroenterología, es por ello 

que se encuentra la necesidad de realizar el plan de mercadeo para el área de 

neumología. 

 

Se plantea la problemática para el mercado de las broncoscopias, en donde se 

observa el aumento de las patologías pulmonares tanto de origen maligno como 

crónico, por tal motivo se considera que los productos que LM Instruments S.A. 

distribuye, ofrecen beneficios para el tratamiento y el diagnóstico de estas 

enfermedades, pero no se evidencia un plan de mercadeo por parte de la 

compañía para esta línea. 

 

Las enfermedades respiratorias actualmente se encuentran en crecimiento, 

posicionando, para el 2020, al EPOC como la tercera causa de muerte a nivel 

mundial; el cáncer de pulmón en Colombia se ubica en el quinto lugar y el 



aumento de envejecimiento de la población hace que el país tenga una mayor 

afluencia a los servicios de neumología generando así necesidades de mejorar 

el diagnóstico y tratamiento realizados a los pacientes. 

 

Las unidades de gastroenterología en el país son más numerosas que las de 

neumología, motivo por el cual a esta especialidad no se le ha dado el interés 

adecuado y en LM Instruments S.A. no existe un presupuesto claro para dicha 

línea. 

 

Al realizar la investigación de las oportunidades del mercado para la línea de 

neumología se planteó un plan de mercadeo para los próximos 3 años, para lo 

cual se analizaron los factores internos y externos, se estudió el mercado objetivo 

y el potencial y se evaluó el estado de la línea en la compañía, elementos con 

los cuales se definieron los objetivos estratégicos que permitieron el 

planteamiento del plan de mercadeo. 

 

Mediante diferentes herramientas de análisis se determina las mejores 

estrategias a implementar para lograr que LM Instruments S.A. siga mejorando 

en el sector de la salud ofreciendo un servicio de clase mundial, generando 

experiencias únicas en los clientes. 

 

Metodología: Para el desarrollo del plan de mercadeo se diseñó un marco 

metodológico en el cual se analizaron los factores externos con el modelo 

PESTEL. Mediante consulta de fuentes externas e internas de información se 

realizó una investigación de mercados con fuentes secundarias, estudiando las 



características y beneficios de los diferentes equipos en el mercado; se efectuó 

un análisis del macro entorno por medio del modelo de las 5 fuerzas de Porter 

que permitió identificar las diferentes oportunidades y amenazas que presenta el 

negocio. 

 

Se elaboró un análisis interno por medio de consultas de fuentes secundarias y 

primarias respecto al plan estratégico de la compañía y la estadística de 

desempeño de las ventas de la línea de neumología, basados en la información 

entregada por el sistema implementado por la empresa. 

 

Se generó una matriz DOFA que permitió definir la evaluación de la matriz de 

factores internos y externos (MEFE y MEFI) para identificar el estado de la línea 

en el mercado, determinando la categoría en la cual se encuentra la línea en la 

matriz de Ansoff, la cual fue útil para plantear las estrategias básicas de 

marketing. 

 

Al establecer un cronograma por medio del diagrama de Gantt, se determinan 

actividades que generan un costo, el cual exige la asignación de un presupuesto 

para el plan de mercadeo coherente con las ventas que representa la línea de 

neumología. Se realizará el control de cumplimiento por medio de indicadores de 

gestión que permitirán realizar el seguimiento de la ejecución y efectividad del 

plan. 

 

Resultados: Al realizar el análisis del modelo PESTEL se encontraron las 

siguientes oportunidades y amenazas: 



 El decreto 144477 de 2014, relacionado con enfermedades laborales y 

respiratorias, origina el aumento de los controles y exámenes que se 

deben realizar, aumentando la demanda para los servicios de 

neumología, lo cual presenta una oportunidad. 

 

 El cambio del dólar puede generar tanto una oportunidad si este presenta 

una disminución o una amenaza si este aumenta, ya que los productos 

evaluados en este plan de mercadeo son importados. 

 

 Las I.P.S. (Instituciones Prestadoras de Servicios) están restringiendo a 

las E.P.S. (Entidades Promotoras de Salud) debido al incumplimiento de 

pagos por la prestación de servicios brindado, lo que causa la disminución 

de procedimientos realizados y las necesidades de compra de tecnología, 

causando una amenaza. 

 

 El aumento de las enfermedades respiratorias, el posicionamiento que 

tendrá el cáncer de pulmón y su tasa de mortalidad, el envejecimiento de 

la población colombiana y la incidencia en EPOC, permitirán el aumento 

de la demanda en los servicios de neumología, obteniendo una 

oportunidad. 

 

 Con el transcurso del tiempo se evidencia una mayor cobertura en salud 

de la población dando paso al crecimiento de las instituciones de salud y 

creando una oportunidad para el sector. 



 El sector salud no realiza con frecuencia renovaciones tecnológicas, lo 

que genera la poca continuidad de ventas de los equipos en un mismo 

cliente, presentando como resultado una amenaza. 

 

 Con la implementación de MiPres (Mi Prescripción), se mejoran los 

procesos de las autorizaciones que los pacientes debían realizar, 

otorgando mayores facilidades al acceso de los procedimientos de salud, 

obteniendo una oportunidad. 

 

Con el desarrollo del plan de mercadeo se realiza el análisis de competitividad 

de las 5 fuerzas de Porter lo que permitió identificar los siguientes resultados: 

 

 Los clientes, para ejecutar compras de equipos de alto costo, realizan 

estudios financieros para conocer la viabilidad, debido a que LM 

Instruments S.A. cuenta con un buen músculo financiero se visualiza 

como una oportunidad. 

 

 El gran tamaño del fabricante Olympus permite que este condicione 

los precios y cantidades en la relación comercial, generando una 

amenaza en las negociaciones de los equipos. 

 

 A pesar de contar con exclusividad en la comercialización de equipos 

de la marca Olympus, existen personas que obtienen equipos de 

contrabando, lo que da lugar a una amenaza para la distribución de la 

marca. 



 

 El único sustituto del mercado lo ofrece LM Instruments S.A., por tanto, 

se encuentra una oportunidad de mejora complementando 

negociaciones que lo requieran. 

 

Al analizar las características de los equipos de la marca Olympus frente a las 

otras marcas se evidencia: 

 

 Una debilidad al identificar que entre los equipos que son comercializados 

en Colombia no se cuenta con un fibrobroncoscopio pediátrico, 

generando una insatisfacción en los clientes y dándole la oportunidad a 

la competencia. 

 

 Una fortaleza: Olympus es la única marca que ofrece la función de 

rotación del tubo de inserción hacia la izquierda y derecha hasta 120 

grados, con solo girar un anillo en la sección de control del endoscopio, 

lo que hace posible una inserción más cómoda con menos agotamiento 

para el especialista. 

 

De acuerdo con el plan estratégico de la compañía LM Instruments S.A. y con 

las matrices de capacidad interna, se identifican las siguientes debilidades y 

fortalezas: 

 

 

 

 



DEBILIDADES 

 El área de servicio técnico no cuenta con un entrenamiento profundo en 

los broncoscopios. 

 

 El personal de servicio técnico no es suficiente para la demanda que tiene 

esta unidad de negocio. 

 

 En la zona centro solo se cuenta con un asesor comercial para la familia 

de equipos de endoscopia, lo cual no es suficiente para el tamaño de la 

zona. 

 

FORTALEZAS 

 La marca Olympus es reconocida en el mercado como la marca líder, 

siendo una de las pioneras. 

 

 La fuerza de ventas está conformada por profesionales de la salud. 

 

 LM Instruments S.A. es una compañía reconocida en el sector salud, 

por la trayectoria que lleva con las otras unidades médicas. 

 

 LM Instruments S.A. es el representante exclusivo para Colombia de 

la marca Olympus, siendo así el único en ofrecer los equipos con toda 

la documentación legal y garantías correspondientes. 

 



Revisando el histórico de ventas de los 4 años de representación de la marca 

Olympus, se evidencia el decrecimiento en las ventas para los equipos de la 

línea de Neumología. La compañía presenta una debilidad por la baja visibilidad 

de la línea, debido a las pocas plataformas instaladas en los servicios de 

neumología de las ventas anuales, siendo esto consecuencia de la falta de 

enfoque y presencia en el área de neumología.



MATRIZ D.O.F.A. 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

1.  El decreto 144477 de 2014, relacionado con enfermedades 
laborales y respiratorias, genera el aumento de los controles y 
exámenes que se deben realizar, aumentando la demanda para los 
servicios de neumología. 

1. Las I.P.S. están restringiendo a las E.P.S. debido al 
incumplimiento de pagos por la prestación de servicios brindados, 
lo que causa la disminución de procedimientos realizados y la 
necesidades de compra de tecnología. 

2. El aumento de las enfermedades respiratorias, el posicionamiento 
que tendrá el cáncer de pulmón y su tasa de mortalidad, el 
envejecimiento de la población colombiana y la incidencia en EPOC, 
permitirán el aumento de la demanda en los servicios de neumología.  

2. El sector salud no realiza con frecuencia renovaciones 
tecnologías, lo que genera la poca continuidad de ventas de los 
equipos en un mismo cliente. 

3.  Con el transcurso de tiempo se evidencia una mayor cobertura en 
salud de la población, dando paso al crecimiento de las instituciones de 
salud 

3.  El gran tamaño del fabricante Olympus permite que este 
condicione los precios y cantidades en la relación comercial. 

4. Con la implementación de MiPres, se mejoran los procesos de 
autorizaciones que los pacientes debían realizar, otorgando mayores 
facilidades al acceso de los procedimientos de salud. 

4. A pesar de contar con una exclusividad en la comercialización 
de equipos de la marca Olympus, existen personas que obtienes 
equipos de contrabando. 

5. Los clientes para realizar compras de equipos de alto costo, generan 
estudios financieros para conocer la viabilidad.   

  6. El único sustituto que se encuentra en el mercado lo ofrece LM 
Instruments. 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

1.  El broncoscopio Olympus 190 es el único que ofrece la función de 
rotación en el tubo de inserción hacia la izquierda y derecha hasta 120 
grados, con solo girar en la sección de control, permitiendo facilidad de 
manipulación del producto, comparado con productos de la 
competencia. 

1. La línea no ofrece productos para pacientes pediátricos, como si 
lo hace la competencia. 

2. La fuerza de ventas está compuesta por profesionales de la salud y 
se encuentran capacitados en el producto. 

2. Falta entrenamiento en servicio técnico para la línea. 

3. Larga trayectoria en el mercado y alto reconocimiento a la gestión de 
LM Instruments S.A. 

3. Cantidad de ejecutivos de cuenta insuficientes para atender 
esta línea. 

4. Representación exclusiva con todas las garantías para el sector 
médico. 

4. Ventas decrecientes de la línea de neumología. 

 5.  Baja presencia de la línea debido a falta de marketing. 



Con los hallazgos anteriores se hizo la evaluación de los factores internos y externos 

que permitieron identificar el estado actual de la línea en estudio, la cual señala que 

se encuentra en el V cuadrante de dicha matriz, dando como resultado que la línea 

de neumología se debe conservar y mantener, logrando una mayor penetración de 

mercado y realizando desarrollo de producto, potencializando las fortalezas y 

oportunidades y convirtiendo las debilidades y amenazas identificadas en los 

análisis anteriores, con el fin de hacerla visible y llevarla hacia el crecimiento dentro 

de la compañía. 

 

Debido a que se cuenta con un portafolio de productos ya conocidos, con un 

mercado existente, siendo los equipos que se ofrecen para el diagnóstico de las 

enfermedades respiratorias y que la compañía se desarrolla en el sector de la salud, 

se utiliza la matriz Ansoff, en la cual se determina la categoría de penetración de 

mercado basados en lo anteriormente mencionado. 

 

A continuación se describen los objetivos estratégicos formulados a partir del 

análisis interno y externo, para fortalecer el plan de mercadeo obteniendo  una base 

para las estrategias:



OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 

  FORTALEZAS  DEBILIDADES  

O
P

O
R

T
U

N
ID

A
D

E
S

 

F1, O2: Fortalecer los beneficios de la rotación del tubo de 
inserción para ofrecer un diagnóstico acertado en enfermedades 
respiratorias, enfocados en las entidades universitarias que 
desarrollan la neumología.  
 
F2, O5: Mejorar el posicionamiento de la línea de neumología de 
LM Instruments S.A. en el mercado con negociaciones que 
evidencien rentabilidad para ambas partes, aprovechando los 
conocimientos de la fuerza de ventas. 
 
F2, O5: Vender 8 equipos de videobroncoscopia, para generar 
crecimiento en la cantidad de equipos instalados para el 2019, 
logrando una participación del 37% en el mercado con un 
crecimiento del 15% en la compañía. 
 
F4, O6: Diseñar un modelo de negociación con los equipos 
olympus garantizando el cumplimiento de la normatividad, 
ofreciendo un complemento para los procedimientos que se 
realizan fuera de la unidad de neumología y apoyando el 
diagnostico en pacientes. 

D3, O3: Aumentar el personal de servicio técnico de endoscopia, 
con el fin de dar una respuesta oportuna a las fallas que los 
clientes reportan, teniendo en cuenta el crecimiento de las 
instituciones y las exigencias de los usuarios con mejores 
accesos a la salud. 
 
D4, O4: Evaluar la necesidad de más personal de ventas para 
equipos de la zona centro, debido al alto porcentaje de 
participación en la unidad médica de endoscopia, con base al 
incremento en las enfermedades respiratorias y de los centros 
hospitalarios que ofrecen acceso a los procedimientos de salud. 
 
D5, O1: Concientizar a la compañía la importancia que el grupo 
de neumología representa para el crecimiento de la venta de 
equipos, respaldando a las instituciones que atienden las 
patologías respiratorias laborales y que buscan un 
reconocimiento. 

A
M

E
N

A
Z

A
S

 F3, A1: Fortalecer los lazos comerciales con las I.P.S. 
convirtiéndose en un aliado estratégico por medio de acuerdos 
comerciales para lograr una meta en común. 
 
F4, A4: Generar conciencia en los especialistas de neumología 
de la importancia de contar con un equipo que cumpla con los 
requisitos y garantías legales para una adecuada práctica ética. 

D1, A3: Mantener el plan retoma que se implementa en la línea 
de gastroenterología e incluir los broncoscopios, con el fin de 
ofrecer compatibilidad de los equipos pediátricos con la 
plataforma que se adquiera. 
 
D2, A1: Capacitar al grupo de servicio técnico en el 
mantenimiento de broncoscopios, ofreciendo una atención 
oportuna a las unidades de neumología evitando el cierre del 
servicio por la no disponibilidad del equipo.  
 
D4, A2: Realizar entrenamientos a la fuerza de ventas enfocados 
a la línea de neumología que permita tener mayor conocimiento 
y poder abordar con efectividad al grupo objetivo. 



Con los resultados anteriores se plantea la estrategia de marketing para el plan de 

mercadeo de la línea de neumología para LM Instruments S.A., obteniendo la 

siguiente estrategia general: 

 

“Visibilidad de la línea de neumología, logrando una penetración en el mercado de 

un 37% para el año 2019 con unas ventas de $ 1.101.671.879 de pesos 

colombianos.” 

 

Esta estrategia se fundamenta en 5 pilares, los cuales son: 

Estrategia de Posicionamiento 

 Posicionamiento por ventajas actuales del equipo más funcional y práctico 

para el uso por parte del personal médico. 

 

Estrategia de producto  

 Producto diferenciado por ofrecer una característica única en el mercado. 

 

Estrategia para estimular la demanda 

 Estimular la demanda selectiva conservando o expandiendo dentro de los 

clientes actuales, ofreciendo un posicionamiento diferenciado de los 

beneficios y orientado hacia el cliente. 

 

 



Estrategia de servicio y fidelización  

 Dar el mejor servicio que se requiere para esta línea generando lealtad y 

recordación de los clientes. 

 

Estrategia de Precio 

 Ampliar y penetrar mercados con precios justos para el sector. 

 

Estrategia de Promoción 

 Incrementar la comunicación de la línea de neumología al interior de la 

empresa. 

 

Estas estrategias serán desarrolladas con la implementación de las siguientes 

tácticas: 

 

Para el primer pilar de la estrategia de mercadeo “Posicionamiento por ventajas 

actuales del equipo más funcional y práctico para el uso por el personal médico.”, 

se realizará las siguientes tácticas: 

 

 Desarrollo de una imagen que identifique a la línea de neumología para el 

stand con el que se cuenta en la Unidad Médica de Endoscopia. 

 Demostración de producto enfocado en las instituciones universitarias. 



 Realización de una conferencia mencionando las ventajas de la rotación del 

tubo de inserción en el XVIII Congreso Colombiano de Neumología y Cirugía 

de Tórax del 2019. 

 Capacitación a la fuerza de ventas resaltando las características y beneficios 

de los equipos. 

 

Para el segundo pilar de la estrategia de mercadeo “Estimular la demanda selectiva 

conservando o expandiendo dentro de los clientes actuales, ofreciendo un 

posicionamiento diferenciado de los beneficios y orientado hacia el cliente.”, se 

realizará las siguientes tácticas: 

 

 Charla de socialización de los requisitos legales para los equipos del servicio 

de neumología. 

 Participación en congresos y talleres que permitan el posicionamiento de este 

beneficio y socialización de requerimientos legales. 

 

Para el tercer pilar de la estrategia de mercadeo “Dar mejor servicio que se requiere 

para esta línea generando lealtad y recordación de los clientes.”, se realizará las 

siguientes tácticas: 

 

 Entrenamiento del personal técnico en equipos de broncoscopía. 

 Campaña de socialización del servicio técnico diferenciador desde el área 

de comunicación. 



 

Para el cuarto pilar de la estrategia de mercadeo “Ampliar y penetrar mercados con 

precios justos para el sector”, se realizará la siguiente táctica: 

 

 Realizar un proceso de contratación de un asesor comercial, para la zona 

centro ofreciendo un mejor cubrimiento teniendo en cuenta la especialidad 

de neumología. 

 

Para el quinto pilar de la estrategia de mercadeo “Incrementar la comunicación de 

la línea de neumología al interior de la empresa”, se realizarán las siguientes 

tácticas: 

 

 Socialización de plan de mercadeo en las gerencias. 

 Creación de la familia de neumología, para la Unidad Médica de Endoscopia. 

 Asignación de un presupuesto de ventas para la línea de neumología. 

 

Conclusiones: Se concluye que la línea de neumología tiene un nicho de mercado 

que aún no ha sido explorado y presenta una gran oportunidad de expansión al 

realizar este plan de mercadeo, generando ventas aproximadas para el año 2021 

de $ 1.431.732.773 millones de pesos colombianos. 

 

Al lograr la participación del 37% de penetración en el mercado se fortalece la marca 

tomando mayor partida y disminuyendo la participación de la competencia. 



Con la creación de la familia de neumología y asignación de presupuesto se tendrá 

un mayor enfoque, logrando la visibilidad en la compañía apoyando a la Unidad 

Médica de Endoscopia con el cumplimiento de las metas asignadas. 

 

Para la implementación del plan de mercadeo del 2019 se requiere una inversión 

del 9% del presupuesto de ventas proyectado. 

 

Se recomienda que la compañía LM Instruments S.A., aumente los esfuerzos 

comunicacionales de la línea de neumología para que se pueda producir el 

crecimiento, realizando acercamientos con el grupo de neumólogos y los demás 

profesionales involucrados en el área. 

 

Es necesario realizar, año tras año, el seguimiento de la ejecución del plan de 

mercadeo asegurando que esta línea tendrá el crecimiento propuesto. 

 

Se sugiere realizar el seguimiento de la mejora de oportunidad en los 

procedimientos de broncoscopia con la implementación del MiPres, para que de tal 

forma se pueda satisfacer necesidades en los clientes. 
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