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Para Claudia y Andrea del futuro,

A ustedes, amigas y confidentes, que han compartido este hermoso viaje durante los Gltimos
9 afios, queremos recordarles algo importante: incluso en medio de las pausas, 10s
desacuerdos, los retrocesos y las caidas, hay una fuerza dentro de ustedes que puede llevarlas

a alcanzar lo impensable si verdaderamente se lo proponen.

Desde aquel momento en que nuestras vidas se entrelazaron en la etapa universitaria, supimos
apreciar nuestro match energético, forjando asi una conexion genuina. A través de risas
compartidas, lagrimas derramadas y momentos inolvidables, hemos construido una amistad
que trasciende el tiempo y las circunstancias, encontrando la fuerza y el apoyo en los lazos
que hemos forjado juntas. Somos testigos vivientes de nuestra capacidad para levantarnos y

seguir adelante, incluso cuando la vida nos presenta desafios inesperados.

Miren hacia el futuro con esperanza y determinacion. Sepan que tienen a su lado a alguien

que siempre creera en ustedes, en su potencial y en su autenticidad para hacer realidad sus

suefios mas audaces.
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II. RESUMEN

LOLIMSA es una empresa de tecnologia enfocada al rubro de la salud que inici6 en Peru
hace més de 25 afios, hoy en dia sus soluciones han mejorado los procesos de cientos de
establecimiento medicos a lo largo de Latinoamérica, sin embargo, su imagen y
comunicacion de marca parecen haber quedado en el pasado generando un posicionamiento

alejado de lo que realmente busca transmitir la marca y su software.

En el afio 2022, el equipo interno de marketing de la empresa realizé un rebranding enfocado
en nuevas tendencias y conceptos de mercado, modernizando la marca y haciéndola méas
Ilamativa para sus segmentos.

La “Campana de lanzamiento de la nueva imagen de marca LOLIMSA y sus productos Green
en Perti, 2023” cuenta con un conjunto de acciones digitales que buscan asociar las
soluciones tecnoldgicas de la empresa como el mejor aliado para los establecimientos de

salud, recalcando conceptos que favorecen a la tecnologia sobre el recurso humano.

Como parte de la propuesta de camparia se desarrollé un manual de marca y un plan de social
media de los que carecia la empresa, importante para el mantenimiento de la marca y su
comunicacion, a partir de ello se propone un conjunto de acciones digitales complementarias
que apoyan en cumplimiento de objetivos del lanzamiento de la nueva linea gréafica de
LOLIMSA.

Palabras clave: LOLIMSA, Tecnologia y Salud, Rebranding, Identidad Visual,

Marca, ldentidad de marca, Campafia lanzamiento, Publicidad, Marketing digital.
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1. ABSTRACT

LOLIMSA is a technology company focused on the healthcare industry that started in Peru
over 25 years ago. Today, its solutions have improved the processes of hundreds of medical
establishments throughout Latin America. However, its brand image and communication
seem to have remained in the past, creating a positioning that is disconnected from what the

brand and its software truly aim to convey.

In 2022, the company's internal marketing team carried out a rebranding effort focused on
new market trends and concepts, modernizing the brand and making it more appealing to its
target segments.

The "LOLIMSA Brand and Green Product Launch Campaign in Peru, 2023" consists of a set
of digital actions aimed at associating the company's technological solutions as the best ally
for healthcare establishments, emphasizing concepts that favor technology over human

resources.

As part of the campaign proposal, a brand manual and a social media plan were developed,
which the company lacked, important for maintaining the brand and its communication.
Based on this, a set of complementary digital actions is proposed to support the achievement
of objectives for the launch of LOLIMSA's new visual identity.

Keywords: LOLIMSA, Technology and Health, Rebranding, Visual Identity, Brand,

Brand Identity, Launch Campaign, Advertising, Digital Marketing.
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IV. INTRODUCCION

El presente documento titulado “Campafia de lanzamiento de la nueva imagen de marca
LOLIMSA y sus nuevos productos Green en Per(, 2023.” fue desarrollado por las
Bachilleres en Publicidad y Multimedia Tinoco Meneses, Claudia y Zevallos Velarde,
Andrea.

LOLIMSA, una empresa fundada en 1987, tiene como proposito brindar soluciones
tecnoldgicas especializadas en el sector salud, enfocadas a farmacias y establecimientos
médicos. En los ultimos afios ha logrado una amplia presencia en el mercado, instalando su
software LOLCLI en mas de 200 hospitales, clinicas y centros médicos, y LOLFAR en mas
de 3,000 farmacias, logrando posicionarse en mas de 10 paises de Latinoamérica.

El principal desafio al que se enfrenta LOLIMSA es la baja visibilidad frente a su
mercado potencial, debido a que los objetivos comerciales planteados para fines del 2022
solo se cumplieron en un 22.29%. Por ello, con el fin de alcanzar los objetivos establecidos
para el Gltimo trimestre del 2023, la propuesta de campafia para LOLIMSA se basara en
posicionar la marca, comunicando sus beneficios y atributos diferenciales enfocado al

segmento B2B.

La tesis consta de dos capitulos:
Capitulo I: Proyecto de Tesis; unidad intervenida, atributos y beneficios, investigacion sobre
la propuesta de valor de LOLIMSA, su posicionamiento deseado y su posicionamiento de
mercado actual, descripcién de la cartera de productos, contexto publicitario del LOLIMSA,
andlisis de la competencia y la identificacion del problema.
Capitulo Il: Propuesta; denominacion de la campafia, resumen ejecutivo, objetivos, estrategia

de marca, estrategia de marketing digital, métricas de efectividad, presupuesto y cronograma.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




“v#==". UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE Z Bt

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

INDICE
AGRADECIMIENTOS ..ottt et e e s et et e e s e s et e e e e eseses e e eeesererereeens V
RESUMEN ..ottt e e e s et e e e s et et et e e s e s et e s e e s eses et et e e s esesesesesenasasaeeas Vi
ABSTRAC ..o ettt e e e et e e e e e e et et e e et et et e e e e et et et e e e e et et et e e et et e e raranas Vil
INTRODUGCCION ..o et e et s et e s e s e et eenes e e e e eseresanseas VIl

CAPITULO I: PLIEGO MINIMO DE MARKETING

1 Problema s . gl s P R D R P B .. e 17
1.1 Informacion basica de [a CUBNTA ... 17
1.1.1 Pedigiwy.... % b B W SRR 17
I A @ [ o] 1 £ Yo I SRR 18
1.1.2.1 ODBJetIVO. GENEIAL: ...c.eviiiirieireiieesesuessaste s esresressessnensesnsheesesiteseessessessesnsensens 18
1.1.2.2  ODbjetivos ESPECITICOS: ......ciuiriiieiiieiieiie ettt 18
I T =T33 oo TSROSO 18
O A e (TS U o TN L] (o PRSPPI 18
1.2 Operacionalizacion de variables ... 18
1.2.1 RESEAA NISOMICA . ...c.eeuiieiiieieeiieie et 18
1,22 SEOMEBNTOS. ...ttt ettt b et be e st e et e et e e sb e et e e be e e b e e neneenns 19
1.2.3 ATTIDULO ...ttt 21
1.2.4 BENETICIO. ...ceiuiiiiiteieie bbb 22
1.2.5 Propuesta de VAIOK ..........coeiiiiiiiiiiceseeie ettt 25
1.2.6 PoSICIONAMIENTO JESEAAD. ........eviieiiiiieiiieie et 26
1.2.7 Posicionamiento de MErCAO .........ccviiiirieieiieiie e 28

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-v#== . UNIVERSIDAD
REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

1.2.8  PrOUUCTOS: .....cuvciitiieiesiist ettt b 31
1,281 LOLCLI ottt 32
1.2.8.2 LOLFAR Lottt e 34
1.2.8.3 LOLVET .ottt ettt 35

1.2.9 PIECIO ...ttt 36

1.2.20 DISEIDUCTON ...t e 39
1.2.10.1 ColabOradOrES. .....cviniiiieienie sttt 39
1.2.10.2 Area de MArKEtiNG .......ceveveeeeeieerieeeeeeeeiee e essese e ssss s enes s es st enee s, 40
1.2.10.3 Equipo, proceso de ventas Y ProSPECCION........c.coveveieeieeieeiieiteerieseesieeieenis 40
1.2.10.4 PUNEOS 0E CONEACTO.....c.covevenieiiieiieisie ettt 41
1.2.10.5 MErcado EXIIrANJEIO ......ccvverueeieiieeiieaiesteesteeresraesreaae e esteenesraesreeeesseesreeeeanes 42
1.2.10.6 CoNSUILOria y SOPOITE .....c.eiiiriiuieiieieieiie sttt stesre e ie st nee e 43
1.2.10 47 CEEANEE . SR BB Snd e S B W 43

1.2.10 PUBHCIAA ..ttt 44
1.2.11.1 Medios tradiCionales ............ccviiieiiiiiieiei e 44
1.2.11.2 MedioS ONIING ........ooiiiiiiiiiiii e 47

1.2.02 COMPELENCIA ...c.veviieieieriereesiete e stesee s e ase e e ee e stestesbesseereeseeseeeessesbesbesseaseeseeneenens 65

1.3 CONTEXEO i 78

1.3.1 Latransformacion digital en [asalud ............cccoooeviiiiiniiicic e, 78

1.3.2 TIC’S €N SAIUA....cccuiieiiiie et e e 78

1.3.3 Historia clinica electronica obligatoria en Peru...........cccccoveveveneneieiinsieieieen, 79

1.3.4 ERP en la industria farmaclULICa............cooereiriiiiiiic e 79

1.3.5 Software de gestion para veterinarias €n el Perl.........cc.ccovevevieienieieienieieenieenn, 80

1.3.6 Incremento de tiCKets en VELErNAIIAS .........ccerverrireieiieieeciee e 81

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-v#== . UNIVERSIDAD
REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

1.3.7 Tendencia Cero PAPEIES........cccueiieieiieie et 82
1.3.8 Desafios tecnologicos en sector salud a raiz de la pandemia en Perq ................... 83
1.4 MAICO TEOKICO ..ottt nn e 84
1.4.1 ElIMarketing DIgital.........ccoiiieiiiiiiese e 84
1.4.1.1 Tipos de canales de Medios Digitales. ..........cccevveveiiieiiiieiiieseese e 85
1.4.1.2 PAQINGS WED ......ooiiiiiiie ittt ettt sne e anes 85
1.4.1.3 Redes Sociales: (Facebook, Twitter, Google +, LinkedIn)...........ccccceevernnenn. 85
1.4.1.45 BIGOWSP. 4 & 1 R N Al 86
1.4.1.5; EMalmdyCis . ....... 0 VA RN A 86
1.4.1.6 Pagina de AterTiZAJe ......ccceeieeiiieeiieeieseesreeiesee s e e e e e ste e raesteetesraesreeeeanes 86
142 Maghay...........cco Bt ccnncaliteeeee e Rl . SR R A ., 87
1.4.3 POSICIONAMIENTO 0E MAICA .......eveueiiieiieiisiesieii ettt sttt 87
1.4.4 ComMUNICACION VISUAL ......c.oiuiiiiiiiiiiiitiieisie ettt 87
1.4.5 Identidad corporativa o identidad de Marca ..........ccocerverieeieriennnese e, 88
1.4.6 Imagen de marca 0 imagen COMPOTAtIVA.........cceeruerrreieeieieeseeie st sre e 88
1.4.6.1 Elementos de la imagen COrporatiVa. .........ceveeeveierierenieniesesesesee e, 89
1.4.6.2 Personalidad de MarCa...........ccoceieiiiiieieiie et 89
1.4.7 1dentidad 08 MAICA...........coveiieiiieeee ettt 89
1.4.7.1 NOMDre de 12 eMPreESa.......cccciviiiieieieie et 89
0 A = B [ To T TSP 90
1A.7.3 ELESIOQAN ..ottt 90
1474 LiNEa GrafiCa.....coveieiieiieie it 90
LAAT.5  VAIOTES ..ot bbbt 91
1.4.7.6 HiStOria y rePULACION ......cveeeiiieiiiicie et 91

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-v#== . UNIVERSIDAD
REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

1.5 Arbol de ProbIEMAS.......c.coveiveieeiieeeeieee ettt 92
2 Denominacion de 1a CAmMPARNA.........cccueiieiieiieiiee e 95
2.1 PrODIBMA .o 95
2.1.1 Problema GENEIal ..o 95
2.1.2 Problema PUBIICITAIIO .....ccooiiiiiiiiicieeec e 95
2.2  Resumen ejecutivo de la campana...........ccecveiiiieiieiiece e 95
P B © 1 o 11 {10 T USSR 97
2.3.1 ODJEtIVO GENEIAL: .........eeiviieecieeie ettt sra e re e are e 97
2.3.2 ODbjetivos ESPECITICOS: ......ccviiieeiieeie ettt e et 98
2.4 ODbjJetivo PUDIICITANTO .......ocvieiiiieiiee sttt 98
2.5  ESrategia 08 MAICA ...cceceeieieiiiiieitieiieiee e ie ettt sre s se et sbe b s bestesreeneeneeneenes 100
2.5.1 Estrategia de COMUNICACION .......cuuiirieieieienieiiestesiesreeeseesie e stesiesresse e eseeneeee s 100
2.5. 1.1 GOIdEN CIICIE ...ttt 100
2.5.1.2 Arquetipos de marcay personalidad ............ccocooiieiiiiiiiniieniiee, 101
2.5.1.3  TONO U8 VOZ....iiuiiuieieienieiieite st aieeieeste sttt sttt et st sbe b sneeneeneeneens 103
2.5.2 ADN 08 MAICA ....cuiiiiiiii it ittt ettt e et ste st st sreereeneeneenee s 104
2.5.2.1 Beneficios EMOCIONAIES..........cccoviieieieieie et 104
2.5.2.2 Propuesta de valor aCtual............ccceveiereiiieiisieeeeee e 105
2.5.2.3  Nueva propuesta de ValOr ...........cceieieriiiieie i 105
2.5.2.4 Identidad grafica aCtual .............ccccuevieiiieiiie i 106

2.6 1dea de CamPaiia.......ccccoieiierieieiiie e 109
2.6.1 Estrategia de marketing digital...........ccccooiiiiiiiiiiiieecc 110
2.6.1.1 Ecosistema digital aCtual:.............ccoeiiiriiiiiiiiiieee 110

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




“v#==". UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE Z Bt

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

2.6.1.2 Medios digitales para la campana ............cccccevveiieiieeni s 112
2.6.1.3 Mapa de empatia por perfiles de pablico objetivo .........c.ccccevvveieeieiiennn, 115
2.6.2 Propuesta de Manual de Identidad Corporativa ...........cccceccvevvevverecieseese e, 117
2.6.3 Propuesta de Plan de Social Media...........c.cccveveiievicieiiese e 136
2.6.4 Propuesta de pagina de aterrizaje por Producto..........ccccovereevierveresieeseesieereennens 157
2.6.5 Propuesta de estructura Mailing...........cccooiveiiiieiicie e 168
2.6.6 Propuesta de comunicacion via WhatSAPP .......cccvevveieieeie e 173
2.6.6.1 Etapa de EXPECAtiVA: ....cc.ccveiieiieiic ettt 174
2.6.6.2 Etapa de Lanzamiento: .......c.ccceeiiiiiiieiie e iie e sva e see e sae e sneas 174
2.6.6.3 Etapa de Mantenimi€nto: .........cccoeveiieiiiiie it sae e 174
2.6.6.4 MEtricas de MEICION .......cocuiiirieiiiiieieiieie ettt 175
2.6.7 Meétricas de efectividad de la campania...........ccceoveevievieiicie e 177
3. Referencia Bibliograficas.......c.ccevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinenne, 231

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-v#= . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Datos de la unidad INtervenida...........ccoeoiiireiiiriicee e 17
Tabla 2 Segmentos de 18 CUBNTA...........ccviiieiieiecie e 19
Tabla 3 AtribUtos de 18 CUBNTA .........coiiiiiiiiec s 21
Tabla 4 BenefiCios GENEIAIES ..o 22
Tabla 5 BenefiCios SPECITICOS. ......c.ciiiii e 23
Tabla 6 MOUUIOS LOLCLI .....ccuiiiiiiiit ettt 33
Tabla 7 MOAUIOS LOLFAR M ...ttt et 34
Tabla 8 MOUUIOS LOLVET .......c.oiuiiiiiiieieiaiisie ettt bbb 35
Tabla 9 Precios por usuario de LOLCLI ..ot 37
Tabla 10 Precios por usuario de LOLFAR ........ccooioieii ettt 38
Tabla 11 Precios por usuario de LOLVET ..ot 39
Tabla 12 Guion de spot radial para Radio NeVada ...........ccccovviiiiineieneiinee e, 45
Tabla 13 Cuadro para filtrar la competencia de LOLIMSA ........cccooeiiiiiiieiieneceeeeiee, 66
Tabla 14 Competencia LOLIMSA — Producto LOLCLI ......cccocoviiiiiieececce e, 68
Tabla 15 Competencia LOLIMSA — Producto LOLFAR.......ccccoiieiiiiineieiiceseeeeeeen, 72
Tabla 16 Competencia LOLIMSA — Producto LOLVET .......ccccoiieiiiiienecececeeeeeeeeeee, 75
Tabla 17: ArqUEtiPOS 08 MAICA....cocuiueieiiieiiiaieeieesieiesi et ere ettt sreere e ne e eee s 101
Tabla 18: DescripCion de ArQUELIPOS .......ccviiiieieieierie ettt 102
Tabla 19: Medios Digitales para la cCampana..........cccccovereieiiiinieeeeese e 113
Tabla 20 Ficha de aspectos generales de la pagina de aterrizaje. ........ccocoeevvveneiivnveriennenn 158
Tabla 21: Propuesta de WhHaISADD......cieieiieeeieieieriese ettt 176
Tabla 22: Cronograma de CAMPAMNA ..........coiriiieieieiee e 178
Tabla 23: Presupuesto de aCtiVidadEs ............ccoviieiiiiiinieie e 179

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-v#= . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

Tabla 24: Grantt de aCTIVIAAAES .......ooceeeeeeeee ettt e e e e e e e e e e eeeeeas 180

INDICE DE ILUSTRACIONES

llustracion 1 Captura de pantalla — Video de YOUTUDE .......ccocovviieiiiiiiieceee e, 46
llustracion 2 Captura de pantalla — Video de YOUTUDE .......ccoevvviieiiiic i, 46
llustracion 3 Captura de pantalla — Analytics de LOLIMSA .........ccccooiiieiieiie e, 47
llustracion 4 Captura de pantalla — Analytics de LOLIMSA ..., 48
llustracion 5 Captura de pantalla — Perfil de LinkedIn LOLIMSA........ccccooviiiiieve e, 49
llustracion 6 Captura de pantalla — Promedio de alcance organico .............ccccceeeevvevieiveennenn, 50
lustracion 7 Captura de pantalla ANalYLiCS .........ccceevviiiiiiiece i 51
llustracion 8 Captura de pantalla perfil de FAcebooK............ccoceiieiiiiciiiiiicicc e, 51
lustracion 9 Captura del perfil Instagram LOLIMSA ..........ccoiiiiiinierieie e, 52
lustracion 10 Captura de pantalla INSIGhES ..........coveieiiiiiiieiiee e, 53
lHustracion 11 SEO de MARKET PERU ........cccooeiiieiiieciciiciscieseeeie e, 54
Hustracion 12 Pagina Web LOLIMSA . .........oo ittt 54
Hustracion 13 TrafiCo OFQANICO ........cc.iiiiiiiiiriiieneeiesie e se st sre e ee ettt nee e 55
lustracion 14 Indicadores de ClICS POI MES .....cviieeiirieiieirienieeeie e 56
Hustracion 15 INdiCad0reS SEO......ccciiiiiiiiie st 56
Hustracion 16 INdiCadores SEO.... ..ot 57
Hustracion 17 INdicadores SEO.... ..ot 58
Hustracion 18 INdiCadores SEO.... ..ot 58
Hustracion 19 Captura de Mailing.........cccooiiiiiiiiieee e 59
Hustracion 20 AICANCE JUIIO 2022 ..o 60
Hustracion 21 AICance Ag0St0 2022 ...........ooeirierieiiniiieieese et sae et en s 61

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-v#= . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

lHustracion 22 Alcance septiembre 2022 ..........ccooviieiieieieeieee e 62
lHustracion 23 Perfil de LOLIMSA €N YOUTUDE.......ccoiiiiiiiiciiccc e 63
IHustracion 24: Arbol de ProbIEMAS...............cceveiereeieriicicicies e, 92
Hustracion 25: GOIAEN CIFCIE ... 100
Hustracion 26 LOgotipo & MAICA.........c.ccvieiiiieiieie et sre e ens 106
lHustracion 27 Logotipos POr ProQUCTOS. ........ccveiieiieiierie et st 106
Hustracion 28 Colores COMPOTAtIVO ........cc.evveieeieeieecieite et e e e sae e e e eeens 106
HUStracion 29 TiPOGrafia.........covueiviiiieiieie ettt 107
Hustracion 30 ApliCAaCioNES & MAICA ...c..cveieeirieieiiesie st ste et see et ste e sre e e 107
lHustracion 31 Aplicaciones de ProduUCEO ...........ccveieieerieeiie it 107
lHustracion 32: Ecosistema actual de LOLIMSA ...t 111
Hustracion 33 Mapa de EMPatia L........cccoociiiiiiiiiiieie et 115
Hustracion 34: Mapa de eMPALIA 2........cceiiiiiiiiiieiee et 115
Hustracion 35: Mapa de MPALia 3 ........ccoiiiiiiiieieiee e 116
lustracion 36 Manual de Identidad COrporativa..........ccceeeveeieeieieeieec e 117
Hustracion 37 Plan de SOCIal MEdIa..........couiieiiiiriieiie et 136
lustracién 38: Propuesta de pagina de aterrizaje LOLCLI ......ccccoovveveieieneneeeeeies 159
lustracion 39 Propuesta de pagina de aterrizaje LOLFAR .........c.ccooveiiiicce e 162
llustracion 40 Propuesta de pagina de aterrizaje LOLVET .......ccocooviiieieiicieee e 165
lustracién 41: Ficha de aspectos generales del mailing. ..........ccocovevereneienciienisce 169
lustracion 42: Propuesta de Mailing LOLFAR ..ot 170
lustracion 43: Propuesta de Mailing LOLVET ..ot 171
lHustracion 44: Propuesta de Mailing LOLIMSA ..o 172

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-»=x . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE : CATOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

V. CAPITULO I: PLIEGO MINIMO DE MARKETING

1 Problema

1.1 Informacion bésica de la cuenta

Tabla 1
Datos de la unidad intervenida

Razon social LOLIMSA CONSULTORIA DE SISTEMAS S.A.C.

Marca LOLIMSA

RUC 20122745059

Actividad Principal - 6209 - OTRAS ACTIVIDADES DE TECNOLOGIA
econémica DE LA INFORMACION Y DE SERVICIOS INFORMATICOS
Afno de 1987

fundacion:

Domicilio legal CAL.LAS CAMELIAS NRO. 820 DPTO. 101 LIMA - LIMA -

SAN ISIDRO

1.1.1 Pedido

Campafia de lanzamiento de la nueva imagen de marca LOLIMSA y sus productos

Green en Perq, 2023.
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1.1.2 Objetivo

1.1.2.1 Obijetivo General:

- Asociar la version mas reciente de sus productos, como el mejor aliado tecnoldgico
especializado en el sector salud, en un 45% (200 personas), a partir del lanzamiento de

su rebranding y nueva propuesta de valor por medio de canales digitales.

1.1.2.2 Objetivos Especificos:
- Lograr que el 9% (40 personas) del mercado potencial complete el formulario en las

paginas de aterrizaje por producto: LOLCLI, LOLFAR, LOLVET
- Generar recordacion del rebranding de LOLIMSA en relacién a sus nuevos beneficios
y su imagen renovada en un 60% (260 personas).

Base: BBDD de clientes potenciales Peru agosto 2022 = 450

1.1.3 Tiempo

Ultimo trimestre del 2023 (Continuidad 3 meses)

1.1.4 Presupuesto

Presupuesto total para la campafia: S/6,000.00

1.2 Operacionalizacion de variables

1.2.1 Resefa histdrica

En 1985, Rolando Liendo, Abraham Ldpez y Ezequiel Munarris cursan sus
ultimos afios de Ingenieria de Sistema en la UNI, como parte de su bachillerato crean
una solucion tecnoldgica para farmacias, con la finalidad de apoyar al Colegio de

Farmacéuticos de Lima.
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A raiz del éxito del software farmacéutico, se fundd LOLIMSA en el afio

1987. Tiempo después desarrollan la solucién tecnoldgica para clinicas y hospitales

en orden de continuar atendiendo al sector salud. Al mismo tiempo exploran otras

herramientas enfocadas a laboratorios y bioingenieria.

En los Gltimos afios LOLIMSA ha logrado instalar su software LOLCLI en

mas de 200 hospitales, clinicas y centros médicos; ademas de soluciones mas

pequefias en aproximadamente 3,000 farmacias, laboratorios clinicos y consultorios

médicos independientes, en mas 10 paises en Latinoamérica.

Actualmente contintan dos de los fundadores de LOLIMSA trabajando en la empresa

con cargos de Gerencia General y Gerencia de Desarrollo de la mano de varios

colaboradores que trabajan en LOLIMSA mas de 20 afios al dia de hoy.

1.2.2 Segmentos

Tabla 2
Segmentos de la cuenta

INICIANTE

CRECIENTE

CONSOLIDADA

LOLCLI Asesores, consultores,
duefios, o directivos
que tengan un
proyecto de clinica'y
busquen un software
de gestion

hospitalaria.
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tecnologia
implementando mas

ndmero de PCs

solucién actual.

NUmero de 5-10PCs 10 - 30 PCs +50 PCs
usuarios
LOLFAR Duefios o socios Duefios de farmacias Duefios, inversores de
prontos a aperturar que ya tienen un farmacias grandes o

una farmacia de uno o tiempo en el mercado

mas establecimientos y buscan expandirse

y buscan un software  con mas

que les permita establecimientos,

controlar su venta e quieren controlar

inventario. todos los puntos de
venta desde un mismo

sistema de gestion.

cadenas de farmacias
que quieren cambiar de
software a uno con méas
opciones de control

farmacéutico

LOLVET Duefios 0 socios Duefios de veterinarias
prontos a aperturar que estan en
una veterinaria 'y expansion y a mayores
quieren iniciar establecimientos
digitalizados, sin buscan mayor control

cuadernos, ni papeles. sobre los mismos,

buscan opciones

Duefios o socios de
veterinarias con mas de
dos puntos de atencién
que buscan cambiar de
software porque no estan
contentos con su

proveedor actual.
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tecnoldgicas.

NUmero de 1-3PCs 4 -8 PCs +10 PCs

usuarios

1.2.3 Atributo

LOLIMSA, a lo largo de sus 25 afios, ha desarrollado software especializado
en el sector salud, posicionandose como la solucion mas completa del mercado para
clinicas y farmacias, ya que su sistema permite la integracion de todas las areas de un
establecimiento medico con modulos asistenciales, administrativos y gerenciales,
permitiendo controlar y conocer los movimientos, comportamientos y tendencias del

centro médico.

Tabla 3
Atributos de la cuenta
LOLCLI LOLVET LOLFAR
Solucién para Solucién para Solucioén para
hospitales/clinicas veterinarias farmacias

CCHIT -> Para el manejo de la Historia
Clinica Electronica

Certificaciones
CMMI NIVEL 3 -> Enfocada al desarrollo del software

ISSOS ISO 27000 -> Para envios e interoperabilidad de datos

ISO 9001 -> Para la implementacién del software
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Robustez

N° de

implementaciones

Soporte técnico

40 modulos 40 modulos 30 modulos
asistencial + asistencial + administrativo +
administrativo administrativo gerencial

+250 nuevo producto +1000

en Latinoamérica en Latinoamérica

Se brinda a un asesor de soporte a todos los productos 24/7

1.2.4 Beneficio

Tabla 4
Beneficios Generales

BENEFICIOS GENERALES

PARA LA

PARA LOS USUARIOS PARA LOS PACIENTES

ORGANIZACION

1. Bajos costos
hospitalarios

2. Aumento de
pacientes,
incremento de
ingresos

3. Incremento de

1. Reportes Estadisticos 1. Ahorro de tiempo al
médicos momento de hacer la

2. Seguridad de Base consulta médica

datos 2. No es necesario que el
3. Respaldos de la paciente salga de casa
informacion debido a la teleconsulta

4. No es necesario que 3. Realizar consultas de los

rendimiento de los el doctor se movilice, medicamentos y citas

activos fijos

debido a la agendadas
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4. Reduccién de
presupuesto en los en 5.

los suministros

teleconsulta
Ahorro de tiempo al

momento de registrar

4. Disminuir la espera
mientras el doctor busca la

historia clinica

la historia clinica.

Tabla 5
Beneficios especificos

BENEFICIOS ESPECIFICOS

ATRIBUTO

BENEFICIO

Capacitacion a través del e-Learning de
LOLIMSA, una plataforma digital que
contiene videos explicativos de los

modulos por producto.

Horas de consultoria. Un consultor es
asignado a un cliente para darle soporte
permanente y estar pendiente de la
capacitacion de usuarios. Ademas,
analiza los procesos del establecimiento

para mejorarlos a través del software.

Migracion de datos (segun formato). Si
el cliente venia usando otro sistema, la

migracion de datos a los productos de

Acceso a una herramienta de capacitacion a la
que se puede ingresar 24/7 sin restricciones.
El cliente puede capacitarse desde cualquier

lugar, a cualquier hora

Apoyo personalizado de un profesional
técnico que le permite al cliente resolver
dudas en cualquier momento.

El establecimiento puede aplicar a
categorizarse o certificarse a través de los

ajustes de procesos que brinda LOLIMSA.

Ahorro de tiempo y costo por migraciones

mediante un tercero.
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LOLIMSA estéa incluida en los costos

totales.

Partners estratégicos: Oracle (servidor en Rapido acceso a productos complementarios
la nube que permite el almacenamiento  debido al contacto directo con el proveedor.
del sistema sin conexiones fisicas),

Zebra (empresa que se dedica a la

distribucion de hardware a diversos

rubros, entre ellos la salud con aparatos

que permiten el control de pacientes,

inventarios y procesos de manera

automatizada)

Integraciones con terceros. LOLIMSA Ahorro de tiempo en conseguir otro recurso
desarrolla integraciones con diversas externo para realizar las integraciones o
plataformas que complementan la desarrollos

solucién para los clientes.

Paquete de servicios: El cliente recibe un conjunto de servicios que
° Soporte técnico le ayudan al mejor desenvolvimiento de su
permanente empresa, asi como el soporte técnico que le
° Facturacion electronica  permite usar el producto sin dificultades.

° Firma Digital
° Integracion con tarjetas
de crédito
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° E-LOLCLI (Portal del
paciente): Plataforma de
generacion de citas web, pagos a
través de Internet y Teleconsultas
° E-Learning con
evaluaciones permanentes

° Renovacion de versiones

sin costo alguno (2 al afio)

1.2.5 Propuesta de valor

Para poder definir la propuesta de valor actual de LOLIMSA, se entrevisto al
equipo comercial y de soporte de la empresa. El equipo comercial menciona entre los
principales motivos de compra de los clientes potenciales lo siguiente:

- Lacomplejidad del producto responde a todos los procesos dentro de un
establecimiento médico.

- Laespecializacion en el rubro de la salud con moédulos que no solo se aplican a la
parte asistencial, sino también a la administrativa y gerencial.

- Prestigio de la marca debido al tiempo en el mercado y sus clientes actuales.

Ademas, se resalta los beneficios que espera el cliente por parte de la empresa:

- Rapidez: Tanto de la implementacién, como del aprendizaje de los usuarios.
Asimismo, se menciona la eficacia del sistema, que funcione bien, que no se
caiga.

- Respaldo: Soporte técnico que les permita solucionar problemas de manera rapida

y eficaz.
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Segun José Alonso Pinto, Coordinador del area de Soporte y Consultoria, la
principal ventaja de LOLIMSA es el conocimiento sobre el mercado y los afios de
experiencia que tiene. “Los productos de LOLIMSA en general fueron creados
pensando en todos los clientes y en los procesos macro que deberian ser los estandares
correctos, en base a la experiencia que tiene LOLIMSA en el mercado Y tras trabajar
con varios clientes, esto ha hecho que los procesos sean sélidos, agregando asi valor
por medio de la consultoria brindada”, menciono.

Aludio también que lo que se espera por parte de los clientes es que el sistema
pueda hacer mas rapido sus procesos, de lo contrario, si el sistema es complejo en su
dia a dia no les sirve.

En conclusion, se puede mencionar que la propuesta de valor de LOLIMSA esta
basada en su experiencia, confiabilidad y la promesa de hacer un establecimiento
médico més eficiente a través de la tecnologia, de la mano de la version mas reciente
de los softwares (linea Green) y los consultores especializados que identifican las

mejoras para sus procesos.

1.2.6 Posicionamiento deseado

Segun el Gerente General de LOLIMSA, Rolando Liendo, el 50% de personas
ama LOLIMSA, el otro 50% de personas la odia, pero el 100% de personas conoce la
marca en el Per0.

“Cuando lanzamos la marca LOLIMSA, nos reconocen como innovadora, creativa,
que intenta estar en la cresta de la ola de los procesos hospitalarios. Hay un grupo de

clientes que nos aceptan, la reconocen y hasta el dia de hoy nos llama para comprar
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por recomendaciones. Sin embargo, hay otro grupo que no acepta a la empresa porque

les incomoda nuestro estilo directo, innovacion y crecimiento” menciona Liendo.

Segun José Alonso Pinto, Coordinador de Consultoria y Soporte, los softwares
son herramientas estratégicas necesarias para los establecimientos médicos de hoy en
dia, gracias a los procesos macro hospitalarios y farmacéuticos que LOLIMSA ha
venido optimizando por mas de 25 afios, los establecimientos pueden cumplir los
siguientes objetivos:

e Aumentar sus ingresos, trabajando un conjunto de nuevos productos y servicios
para ofrecer al mercado,

e Reducir sus egresos, con diferentes politicas para que las organizaciones gasten
menos en sus operaciones, buenas practicas que eviten mermas, productos
vencidos, pérdidas o fraudes por parte de sus colaboradores

e Maximizar sus activos mejorando el rendimiento de sus procesos y personal.

Los productos que crea LOLIMSA estan hechos no solo para mejorar los flujos
dentro de los establecimientos, sino también para darles la oportunidad de aplicar a
distintas categorizaciones y certificaciones, a través de métodos y procesos claros que
brinda el software, dandoles asi la facilidad de poder crecer como empresas en su
rubro, cumpliendo las promesas y objetivos que plantea LOLIMSA.

En conclusién, mas alla de las ventajas técnicas en cuanto a los productos,
LOLIMSA desea posicionarse como una empresa especializada en el rubro de la salud
que va a permitir a los establecimientos médicos y farmacias, optimizar sus procesos
mediante estandares correctos que les permitan alcanzar una categorizacion superior y

expandirse estratégicamente para ser rentables.
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1.2.7 Posicionamiento de mercado

Segun la investigacion de satisfaccion de clientes y su vision de automatizacion
de procesos de LOLIMSA en el 2019, realizada por ImaGo a 11 clientes actuales de la
empresa, se resaltan las siguientes afirmaciones:

e EI 100% de clientes de LOLCLI reconoce el poder y capacidades del software
desarrollado por LOLIMSA. Asimismo, el total de los entrevistados destaca que
no utilizan el software al 100%, incluso cuando estos se encuentran operando con
el mismo desde hace més de 10 afios.

e Las fortalezas que son reconocidas en el paquete informético son:

o Esun sistema integrado con buenas soluciones técnicas, se adecla a las
necesidades del mercado hospitalario, es técnicamente eficiente y su precio es
el adecuado.

o EI 100% de entrevistados destacaron que las debilidades se deben
principalmente a la dificultad de adaptar el software a sus necesidades, se
menciona la rigidez de sus parametros. Otros puntos criticos mencionados
fueron: problemas con el redondeo de cifras, problemas de comunicacion con
entidades estatales y compafiias de seguro, alto nimero de modulos
inutilizados, y la cancelacion del servicio de facturacion.

o Los entrevistados infieren que el personal de soporte técnico no se da abasto y
por tal motivo se tardan demasiado en responder a sus requerimientos a menos
que hayan tenido suerte y ningun otro cliente haya tenido alguna complicacion

ese dia.
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o EI60% de los entrevistados recomendarian LOLIMSA, a pesar de lo negativo
que se ha destacado en cuanto al servicio postventa, dadas las fortalezas del
software nombrandolo como un producto nacional y de exportacion.

Por otro lado, segun la entrevista realizada en agosto del 2022 al Coordinador de
Consultoria y Soporte, José Alonso Pinto, menciona que el principal inconveniente
que presentan los clientes de LOLIMSA es que quieren que el software se adecue a
ellos y no ellos al software, conociendo que este no es un sistema a la medida, sino
una solucion enlatada.

El software atiende aproximadamente en un 80% las necesidades del cliente, un
70% los clientes van a tener que optimizar o cambiar sus procesos para que estos
encajen en el software y un 9% donde el sistema no va a calzar. Ademas, aludio,
“software que no se utiliza, software que se cambia, si un cliente utiliza solo unos
cuantos modulos, es un cliente potencial para que se vaya”. A nivel consultoria, el
soporte afios anteriores no era el mejor debido a la poca capacidad de recursos
humanos, comentando que eran 3 a 4 consultores para 60 clientes.

Finalmente comentd, “‘si bien los clientes reconocen la funcionalidad de los
productos por parte de LOLIMSA, es complejo pretender alcanzar un 100% de
satisfaccion en ellos, debido a que los softwares velan de manera completa y general
diversas areas de un establecimiento hospitalario y cada uno posee diversos procesos
y personal”.

Ante la investigacion basada en clientes actuales, se concluye que el
posicionamiento de mercado de LOLIMSA esta vinculado a la rigidez de sus
productos tanto a nivel técnico, donde al establecimiento debe adaptarse al software y

no el software al establecimiento; como a nivel de servicio postventa debido al poco
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abastecimiento del personal para la solucion de problemas, siendo esto una barrera

para que LOLIMSA genere nuevas oportunidades comerciales, incluso teniendo

soluciones tecnoldgicas integrales para el mercado.

Segun la investigacion con el equipo comercial, quienes tienen contacto con los
clientes potenciales, los principales elementos diferenciales frente a la competencia
son:

e Respuesta y atencion, competitivo en el sector salud, en LOLIMSA la atencion es
directa y personalizada segun las necesidades del prospecto.

e Eltiempo en el mercado, LOLIMSA es especialista en el rubro de la salud y la
tecnologia por mas de 25 afios.

e Desarrollos complementarios: E-commerce, Portal del Paciente, los cuales no
significan costos adicionales, estos impulsan el crecimiento de los que trabajan
con LOLIMSA.

e A diferencia de la competencia, LOLIMSA no cobra por la implementacion de sus
sistemas. No pide pagos de garantia y brinda alternativas de pago, como el cobro
en cuotas por integraciones extras que soliciten los establecimientos.

e Las soluciones de la competencia no son completas y los establecimientos siempre
terminan haciendo algo manual o con otros softwares complementarios.

e LOLIMSA tiene sus propios desarrolladores, quienes conocen el producto por
mucho tiempo, la competencia usualmente lo terceriza.

Del mismo modo, el equipo comercial menciond las principales razones por las que

no se concreta una nueva venta:
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e Precio, las tarifas de LOLIMSA no estan dentro del presupuesto de ciertos
establecimientos.
e Limitaciones de modalidades de compra/renta y tiempo de contrato que suele ser
muy extenso (2 afos)
e El software les queda grande, no van a usar todo, quisieran solo algunos maédulos,
sin embargo, las soluciones de LOLIMSA son enlatadas, no se pueden desintegrar.
En contraste con la afirmacion de que las soluciones de LOLIMSA son completas, el
mercado podria percibir una solucion que excede sus necesidades, sin embargo, esta
podria ser una oportunidad para LOLIMSA de fraccionar sus modulos de acuerdo a
las necesidades de los clientes, de modo que a medida que ellos crecen, el software
crece con ellos también.
En conclusién, la percepcion actual del mercado esté vinculada al
reconocimiento de la calidad del producto, pero al mismo tiempo a la inversion
elevada del mismo: “Es bueno, pero es caro”. Ademas, la adaptabilidad es limitada,

razén por la cual algunos prospectos optan por desarrollos propios in-house.

1.2.8 Productos:

En términos técnicos, todas las soluciones tecnoldgicas de LOLIMSA se
comercializan a través de canales digitales. Segun el modelo de negocio Software as a
Service (SaaS), es decir, que los adquirentes deberan pagar mes a mes un valor por el
servicio, o por la modalidad de venta, donde se realiza un pago mayor que incluye el
mantenimiento por un afo.

El servicio se instala a nivel cliente-servidor, no esta habitado para ser

distribuido a través de una plataforma web todavia. Los usuarios pueden acceder
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desde el sistema instalado ya sea a nivel local o en nube. A su vez, existe una solucién
creada para los clientes de los clientes (pacientes) en caso del software para
hospitales, que permite que los usuarios pacientes puedan sacar citas y pagarlas por
Internet, hasta incluso tener una tele consulta a través de la plataforma.

El servicio es comercializado a través de la firma de contrato por nimero de
licencias y modalidad de pago, donde el cliente accede al cronograma de
implementacion propuesto por la empresa que puede tardar entre 4 a 24 semanas, este
tipo de licencia se utiliza para software propietario es decir que el uso de la
plataforma se licenciara por usuario.

Al ser informacion sensible la que alberga el software, es mas seguro llevar el
control a través de esta licencia que, ademas, le permite al usuario, una vez dentro,
tener acceso a la totalidad de mddulos que involucra el sistema. La linea Green
(version mas reciente) afiade un promedio de 15 médulos a sus productos a mediados

del 2022. Actualmente, LOLIMSA comercializa 3 soluciones:

1.2.8.1 LOLCLI
Software de gestion asistencial para hospitales y clinicas, su disefio tiene como eje

central la historia clinica del paciente, por lo tanto, reduce la incertidumbre e
incrementa la calidad de las decisiones hospitalarias. Cuenta con 40 modulos, los

cuales son los siguientes:
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Tabla 6
Modulos LOLCLI

15. Nutricion
6. Centro Quirdrgico

16. Desechos
7. Historia clinica

hospitalarios

8. Enfermeria
17. Facturacion

caja

26. Costos

hospitalarios

27. Activo Fijo

documentario

1. Pacientes 11. Examenes 21. Clientes 31. Transporte
auxiliares

2. Planes de atencion 22. Proveedores 32. Legal
12. Procedimientos

3. Médicos 23. Auditoria 33.BSC
13. Soporte corporativa

4. Hospitalizacion 34. Bl
operacional

24. Presupuesto

5. Consulta 35. CRM
14. Lavanderia

ambulatoria 25. Contabilidad

36. Gestion de

calidad

37. Gestion del

conocimiento

28. Recursos 38. Gestion
9. Farmacia
18. Caja humanos corporativa
10. Laboratorio
19. Inventarios 29. Vigilancia 39. HL7
20. Facturacion y 30. Tramite 40. Utilitario
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1.2.8.2 LOLFAR

Software de gestion farmacéutico basado en las mejores précticas de
estrategias de fidelizacion de clientes. Sus procesos han sido disefiados para lograr
prolongadas permanencias de sus clientes registrados, evitando la rotura de stock o
pérdida de productos por vencimiento. Cuenta con 30 modulos, los cuales son los

siguientes:

Tabla 7
Maddulos LOLFAR M

1. Pacientes 11. Precios y promociones | 21. Legal
2. Planes de atencion 12. Auditoria corporativa 22. BSC
3. Prescripcion 13. Soporte operacional 23. Bl
4. Ventas 14. Presupuesto 24. CRM
5. Férmulas magistrales 15. Contabilidad 25. Gestion de calidad
(preparados)
16. Costos 26. Gestion del
6. Compras conocimiento 27. Gestion

17. Activo fijo

_ corporativa
7. Inventarios
18. Recursos humanos

28. HL7
8. Facturacion y caja
19. Vigilancia
29. Utilitarios
9. Clientes
20. Motorizados
10. Proveedores 30. E-commerce
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1.2.8.3 LOLVET

Modelo de gestion asistencial para clinicas veterinarias, basado en las mejores
précticas de Health Management, su disefio tiene como eje central la historia clinica
de la mascota, por tanto, incrementa la calidad y optimiza los servicios veterinarios;

Cuenta con 40 madulos, los cuales son los siguientes:

Tabla 8
Maodulos LOLVET

1. Pacientes 11. Exdmenes 21. Clientes 31. Transporte
auxiliares
2. Médicos 22. Proveedores 32. Legal
12. Procedimientos
3. Planes de 23. Auditoria 33.BSC
13. Soporte
Atencion corporativa
operacional 34.BI
4. Consulta 24. Presupuesto
14. Lavanderia 35.CRM
Ambulatoria
25. Contabilidad
15. Nutricion 36. Gestion de
5.Hospitalizacién
26. Costos calidad
16. Desechos
6. Emergencia hospitalarios 5
7. Intervenciones 27. Activo Fijo conocimiento
17. Facturacion
Quirdrgicas
28. Recursos 38. Gestion
18. Caja
8. Historia humanos corporativa
Clinica 19. Inventarios
29. Vigilancia 39. HL7

9. Enfermeria
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10. Nutricion 20. Facturacion y 30. Tramite 40. Utilitario

caja documentario

LOLIMSA ofrece una cartera de productos variada dentro del sector que cubre
los principales servicios de este mercado: hospitales, clinicas, farmacias y
veterinarias. Si la empresa plantea un crecimiento en el futuro, el sector le permite
crear soluciones para laboratorios, establecimientos dentales, psiquiatricos y otras
especialidades donde podria calzar sin dificultades y con ventaja debido a su

experiencia.

1.2.9 Precio

La estrategia de precio que usa LOLIMSA es la de seleccion, debido a que su
publico objetivo esta enfocado a un nicho dentro del sector salud, que involucra un
alto nivel de decision al momento de la compra, esto disminuye considerablemente el
alcance de mercado y por ende la rentabilidad es por margen y no por cantidad. Los
precios de sus productos estan por encima de los de la competencia, de modo que los

consumidores le dan un valor mas alla de los atributos funcionales.

Segun Rolando Liendo, Gerente General de LOLIMSA, la empresa no
compite por precio, en general considera que los clientes reales y futuros encuentran
calidad en el producto, entonces se olvidan del precio. Actualmente los productos de
LOLIMSA se encuentran posicionados como softwares con precios altos en relacion
al mercado peruano, sin embargo, no son el producto “mas caro”, como es el caso de

SAP, empresa multinacional alemana dedicada al desarrollo de productos
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informaticos de gestion empresarial, quienes cuentan con una solucién para el sector

salud, mencioné Rolando Liendo.

En relacion a ello, se puede concluir que el precio de los productos de
LOLIMSA esta estrechamente vinculado a su valor que se basa en sus 25 afios de
constante mejoramiento del sistema, sus 4 certificaciones internacionales y la

especializacion en el rubro de salud tecnoldgica.

La informacion presentada a continuacion, pertenece a un tarifario de la
empresa en dolares. Esta distribuida en tres columnas indicando la modalidad de
venta de los productos. Venta regular es la venta total del software enlatado que solo
incluye el soporte técnico por un afio. La renta regular que realiza la instalacion del
software en los servidores, fisicos o virtuales del cliente. Y el alquiler + Nube donde
la instalacion del software se hace a través de los servidores de la Nube de

LOLIMSA.

Tabla 9
Precios por usuario de LOLCLI

VENTA REGULAR ALQUILER ALQUILER REGULAR

REGULAR + CLOUD
5 6,250 310 434
10 12,500 630 882
20 23,750 1,190 1,666
30 33,750 1,690 2,366
40 45,000 2,250 3,150
50 53,125 2,660 3,724

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




~ve==". UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE R eATOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

60 63,750 3,190 4,466
70 70,000 3,500 4,900
80 80,000 4,000 5,600
90 90,000 4,500 6,300
100 93,750 4,690 6,566
200 150,000 7,500 10,500
OPEN 200,000 10,000 14,000
Fuente: LOLIMSA
Tabla 10
Precios por usuario de LOLFAR
ALQUILER
ALQUILER
VENTA REGULAR REGULAR +
REGULAR
CLOUD
5 3,125 160 224
10 6,250 310 434
20 11,875 590 826
30 16,875 840 1,176
40 22,500 1,130 1,582
50 26,563 1,330 1,862
60 31,875 1,590 2,226
70 35,000 1,750 2,450
80 40,000 2,000 2,800
90 45,000 2,250 3,150
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100 46,875 2,340 3,276
200 75,000 3,750 5,250
OPEN 112,500 5,630 7,882

Fuente: LOLIMSA

Tabla 11
Precios por usuario de LOLVET

ALQUILER REGULAR + CLOUD

5 400
10 700
15 920
20 1,190

Fuente: LOLIMSA

1.2.10 Distribucién

1.2.10.1 Colaboradores

Los fundadores en LOLIMSA incorporan a sus familiares en la empresa casi
desde sus inicios, ocupando puestos clave de direccion y coordinacion. A su vez, las
personas que ingresan, hacen mas de 15 afios, contintan siendo parte de la empresa
hasta el dia de hoy, siendo la principal estructura del negocio el recurso humano y no

los procesos.

A partir del afio 2021 inicia un cambio generacional importante para
LOLIMSA que empieza a capacitar a nuevo personal con procesos mas estructurados

con la finalidad de no depender de los colaboradores antiguos. Del mismo modo, la
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Gerencia anuncia retirarse en el afio 2025 cuando la empresa pueda continuar con

nuevos integrantes y procedimientos.

1.2.10.2 Area de marketing

Los ultimos 15 afios se ha vendido de una manera tradicional de la mano de un
Ejecutivo de Ventas, hermano del Gerente General, quien visitaba clinicas y
hospitales en busca de oportunidades de negocio. Los Ultimos 5 afios se incorporan
Ejecutivos de apoyo a las ventas y se inicia con la inversion publicitaria de manera

tercerizada.

Hace 2 afios, ya sumergidos en un ambiente 100% remoto, se empez0 a
incorporar mas personas al equipo como Disefiador gréafico, Analista digital y en el
2021 se afiadié un recurso de Coordinacion de Marketing y ventas, encargado de
gestionar, controlar y ordenar los procesos de manera empirica, teniendo experiencia

previa en modelos de negocio B2C mas no B2B.

1.2.10.3 Equipo, proceso de ventas y prospeccion

Est& conformado por un Ejecutivo Senior y tres Ejecutivas Junior quienes se
encargan de atender a los nuevos leads que ingresan semanalmente, enviando
informacidn y agendando reuniones para que puedan conocer mejor el producto a

través de una demostracion.

En la demostracién se realiza una introduccién presentando a LOLIMSA, sus
productos, precios y experiencia en el mercado, posteriormente se consulta al
prospecto datos claves que guiaran la demo de manera un poco mas personalizada.

Cabe resaltar que no todos los Ejecutivos estan capacitados para brindar una demo de
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los sistemas, solo el Ejecutivo Senior tiene alto conocimiento de los productos,
resolviendo asi preguntas técnicas como comerciales. Las ejecutivas van de la mano
con el prospecto estando atentas a consultas y manteniendo la comunicacion y

seguimiento activo dependiendo de las caracteristicas de la cuenta.

Existe una meritocracia que ordena las comisiones de las ventas segun el
rango del ejecutivo, este depende de su experiencia con el software y su tiempo en la
empresa, este documento también ordena los procesos después de la demostracion

indicando quién realiza el seguimiento a las cuentas segun su tamafio.

Un programa web llamado SFM Marketing le permite al equipo depositar sus
oportunidades y actividades, sin embargo, este desarrollo interno no es igual a un
CRM, contando con varias limitaciones que no alertan los seguimientos o actividades
que se tiene con cada cuenta, no facilita la comunicacion o nutricion de leads de

manera automatizada.

1.2.10.4 Puntos de contacto

En una etapa inicial de contacto: publicidad y comunicacién, los prospectos
tienen distintos puntos de contacto con la empresa, iniciando por la mensajeria
instantanea de Facebook, Instagram, Pagina web y WhatsApp, dependiendo de la
campafia, ademas de canales directos como teléfono en oficina y celular del Gerente

Comercial a quien con regularidad le llegan contactos por recomendacién de clientes.

Los tiempos de respuesta dependen del canal que elija el prospecto,
mensajeria puede demorar entre 30 minutos a 48 horas como maximo y la respuesta

en llamada a la oficina es inmediata, incluso los fines de semana.
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En cuanto a los tiempos de seguimiento de los nuevos leads, va de 12 a 72
horas después de que han dejado sus datos. Las cuentas que ya recibieron una demo y
una cotizacion tienen un seguimiento de hasta 60 dias, en este tiempo, dependiendo de
la cuenta, las Ejecutivas entran en una etapa de negociacion donde se pueden ajustar
los precios hasta con un 30% de descuento con autorizacién de la Coordinacion y la
Gerencia o también se ofrecen algunos ajustes técnicos que pueden o no ser

aprobados segun el tamafio de la cuenta y su ticket de ingreso.

Se considera este proceso, tiempo Yy actividades regular para el mercado al
que pertenece la empresa, ya que los tiempos de cierre son de entre 2 a 5 meses en
promedio y se debe mantener una comunicacion con los prospectos hasta que pueda

acceder a la compra o declinacion.

1.2.10.5 Mercado extranjero
LOLIMSA puede implementar el software en otros paises que no son Per,
todo a nivel remoto. Actualmente tiene 3 clientes en el extranjero: Panama, Honduras

y Colombia, representado el 4.48% de sus clientes actuales.

Existen algunas limitaciones para vender fuera del pais, iniciando por la
desconfianza de empresas extranjeras en un rubro de importancia presencial como lo
es la tecnologia, ademas no se ofrecen todas las facilidades o integraciones que se
ofrecen en Perd, es el caso de la Facturacion Electronica, que significa un costo
adicional para un cliente del extranjero, de igual manera la conexion con sistemas de

pago en linea y firma digital, en Per( estas integraciones estan dentro del servicio.
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1.2.10.6 Consultoriay soporte

Como parte de la contratacion, se asigna a un Consultor determinado a cada
cliente, quien ademas de implementar el software y capacitar al personal, especifica
los términos y condiciones de uso, el tiempo de expiracion de la licencia. Ademas,
segun el paquete contratado se brindan horas de consultoria para el negocio donde se
analiza el establecimiento y se sugieren mejoras en sus procesos que se pueden

implementar con la ayuda del sistema.

Los consultores estan especializados segun productos y tamafio de cliente, no
se atiende de la misma manera a una cuenta con licencia abierta, que significa un
mayor ingreso para la empresa, que una cuenta de 5 o0 10 usuarios, es muy pequefia,

las soluciones para ellos son mas generales.

LOLIMSA no aplica ningun tipo de herramienta para medir la satisfaccion de

sus clientes, tampoco existen estrategias de fidelizacion para los mismos.

1.2.10.7 Cobranzas

El area administrativa se encarga de los cobros mensuales para el acceso a la
plataforma en caso de la modalidad en renta, si es que la cuenta suspende su
suscripcion previa a la fecha de finalizacion del contrato, debera cancelar los saldos

pendientes hasta la fecha.

Automaticamente, se bloquearan las funcionalidades del software para el
usuario, sin embargo, se mantendran sus credenciales y se podra acceder a la

informacion de historias clinicas, pacientes y consultas que haya registrado, sin
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ningun problema, pero esta informacion sera eliminada junto a la base de datos

después de 1 afio.

En cuanto a todo lo descrito lineas arriba se puede concluir que LOLIMSA
que, a pesar de su tiempo en el mercado, ha obviado ciertos procesos o acciones que
pueden sumarle valor. Su recurso humano puede mejorar significativamente sus
métodos y asi poder establecer procesos mas claros que no dependan de las personas
que llevan afios en la empresa, si no de procedimientos aprobados que perduren 'y

mejoren con el tiempo.

Por otro lado, se nota el crecimiento de la empresa al tener ya
implementaciones en el extranjero, a pesar de sus limitaciones, los paises vecinos son
un mercado potencial donde se podria posicionar mas la marca si se ofrecen los
mismos beneficios que a los clientes nacionales. Sus modalidades de venta y cobranza
son similares a los de la competencia, sin muchas diferencias marcadas debido a que
es un segmento bastante reducido con algunos procesos estandar que funcionan para

el mercado en general.

Las oportunidades de mejora para LOLIMSA, no solo a nivel de ventas, se
podrian ver plasmadas a través de cambios generacionales que actualmente se estan
desarrollando, donde podrian ejecutarse ideas diferentes y sobre todo mejorar

procesos que hoy en dia podrian ser optimizados.

1.2.11 Publicidad

1.2.11.1 Medios tradicionales

e Radio:

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




% UNIVERSIDAD
REPQSITORIO DE exTOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

Debido a la relacion del Gerente General con el Club Melgar de Arequipa, el
2022, se ha invertido en dos ocasiones en menciones radiales durante partidos
clasificatorios del equipo. Dichos anuncios tuvieron una duracién de 30 segundos para
cada producto, con entre 2 a 3 repeticiones durante el tiempo de transmision. Se

mencionaron los siguientes textos:

Tabla 12
Guion de spot radial para Radio Nevada

PRODUCTO GUION RADIAL

LOLFAR es el software de gestion farmacéutica mas

completo de Latinoamérica que permite el control total de tu

establecimiento. ¢ Tienes una farmacia y no sabes como
LOLFAR

controlar las pérdidas?

Ingresa a lolimsa.com.pe O Ilama al 969 756 291

LOLIMSA, ingenieros de mandil blanco.

LOLCLI es el software de gestion hospitalaria mas completo

de Latinoameérica. jQué tu hospital maneje historia clinica

electrénica, tus médicos atiendan por tele consulta y mucho
LOLCLI

mas!

Ingresa a lolimsa.com.pe O llama al 969 756 291

LOLIMSA, ingenieros de mandil blanco.

LOLVET es el software de gestion veterinaria mas completo

de Latinoamérica. Permite a tu establecimiento estar
LOLVET

totalmente integrado y darle informacién para tomar

decisiones en favor de tus pacientes y tu rentabilidad.
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Ingresa a lolimsa.com.pe o llama al 969 756 291

LOLIMSA, ingenieros de mandil blanco.

Fuente: LOLIMSA

e Television:

Rolando Liendo, el Gerente General de LOLIMSA, ha tenido la oportunidad
de aparecer en entrevistas en distintas ocasiones. La mayoria de ellas hablando de
LOLIMSA o resolviendo tematicas en torno a la salud y la tecnologia, cabe resaltar
que estas apariciones fueron siempre invitaciones. LOLIMSA no realiz6 pagos por

espacios publicitarios en television.

A continuacion, se muestran dichas apariciones en sefial abierta:

lustracion 1
Captura de pantalla — Video de YouTube

Rolando Liendo

Fuente: Video de YouTube entrevista Somos empresa. Junio, 2015

lustracion 2
Captura de pantalla — Video de YouTube
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SA: HISTORIR CLINICA DIGITA
Fuente: Video de YouTube entrevista Willax. Septiembre, 2015.

1.2.11.2 Medios Online

e LinkedIn

Segun los datos adquiridos durante el mes de agosto del 2022, LOLIMSA
cuenta con 508 seguidores, el crecimiento en esta red fue de 32 nuevos seguidores, 44

visitantes Unicos y 83 visualizaciones en el perfil.

lustracion 3
Captura de pantalla — Analytics de LOLIMSA

Analisis

Activ 1 en los Gitimos 30 dias

Ual € v O

75 A271%
Apariciones en bisquedas @

44 A128%
Visitantes Unicos

32 A 966,7 %
Nuevos seguidores

843 A 40,7 %
Impresiones de la publicacion
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Fuente: Analytics de LOLIMSA en Linkedin.

Los seguidores de LOLIMSA son provenientes de los paises: Pera, Espafia,
Colombia, Brasil, Chile y los perfiles profesionales son los siguientes: 27% Business

development, 13% Sales y Marketing, 6% Research, 5% Healthcare Services

llustracion 4
Captura de pantalla — Analytics de LOLIMSA

Caracteristicas de los visitantes @
Funcién laboral
bl ke

Business Development - 22 (27%

Sales - & (7%

Marketing - 5 (6%

=
il

search - 5 (6%

Fuente: Analytics de LOLIMSA en LinkedIn.

La frecuencia de publicaciones es de dos veces al mes, el contenido que
publica es variado dependiendo de sus tres productos: LOLCLI, LOLFAR Yy
LOLVET, priorizando los posts informativos, como blogs de la web y post por dias
efemérides en relacion a su rubro. Obteniendo 300 impresiones en promedio por

publicacion.

Esta es la principal plataforma de prospeccion organica para el equipo

comercial desde el mes de agosto debido a la red de contactos profesionales del sector
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salud que cuenta esta red social. Cabe recalcar que las ejecutivas a partir del mes de
septiembre del 2022 usaran el Sales Navigator para la basqueda y comunicacién de

perfiles de calidad.

llustracion 5
Captura de pantalla — Perfil de LinkedIn LOLIMSA

LOLIMSA

ecnologia para o sector safud en Latnoaméica

v Siguiends Ir al stio web 2 Mis

Iniclo M empress Acerca de Publicaciones Impleas Perscna

Publicaciones de la pagina )

£1 THMPO DEATENCION |
N TUFARMACIA

FSIGUCS AGENDANDO
N UN CUADERNOT,

LOLFaR _Lowver

Fuente: Perfil de LOLIMSA en LinkedIn

e Facebook

LOLIMSA cuenta con un perfil en Facebook creado el 21 de abril de 2016,

actualmente tiene 2,021 seguidores. La frecuencia del contenido organico es de 5
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publicaciones estaticas al mes y estas principalmente comunican los nuevos blogs
informativos e invitan a una demostracion de los productos con un llamado a la

accion. La valoracion del fan Page es de 2,3 de 5 opiniones.

Durante los meses de abril y junio en un periodo de 28 dias del 2022, se

obtuvo un alcance promedio organico de 314.

llustracion 6
Captura de pantalla — Promedio de alcance organico

Lifetime Post organic reach
|Lifetime: The number of people who had your Page's post enter their screen through unpaid distribution. (Unigue Users)

91

314
347
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302
273
253
279
265
298
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433

0
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612
314
6/4/22 al 14/6/22

Fuente: Perfil de LOLIMSA Facebook

Segun los datos obtenidos durante el mes de agosto del 2022, LOLIMSA
cuenta con seguidores mayormente varones que representan el 55.3% y las mujeres un
44.7%, donde su mayoria es proveniente de la ciudad de Lima, seguido de Truijillo,

Arequipa y Chiclayo.

El porcentaje de interaccién en las publicaciones organicas es de 0.23%.
Durante el periodo de los 28 dias en el mes de agosto lograron 68 nuevos seguidores

en la pagina de Facebook y se realizaron un total de 2.415 clics en los enlaces de los
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En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




w2 . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE : CATOLICA

TESIS UCSM =@ DE SANTA MARIA

posts publicados. En esta red social se prioriza la pauta publicitaria para los tres

productos: LOLCLI, LOLFAR y LOLVET.

lustracion 7
Captura de pantalla Analytics

Resumen de la pagina Publico

Edad y sexo

Descubrimiento
Hombres 55.30%

Mujeres  44.70%
30%

1824 2534 3544 4554

Lugar Paises

Alcance de las publicaciones 165.734
Interaccion con las publicaciones 6.585

Nuevos seguidores de la pagina 68

Interacciones

Reacciones

Comentarios

Lima, Peri 660
Veces compartido
Trujillo, Perd 61

Visualizaciones de fotos Arequipa, Perti 53

Clics en enlaces Chiclayo, Peri 52

Iquitos, Pert 33

Fuente: Analytics de LOLIMSA en Facebook.

lustracion 8
Captura de pantalla perfil de Facebook

Lolimsa
19ene. - @

o . o Nuestro software Lolfar 9000++ te ayuda a administrar y maximizar tus
“ & PPOren fost — - s ganancias - i para inci la
- productividad de tus trabajadores

<8 Escribenos para enviarte mas informacion

EL 2022 ES TU ANO, EMPIEZA
RENTABILIZAR TU FARMACIA

LoLPARer
& s« ORACLE

@ELOLIMSA EL SOFTWARE FARMACEUTICO
www.lolimsa.com.pe

MAS COMPLETO DE LATINOAMERICA

Software Médico LOLCL 8000+ +

© Me gusta (D Comentar /> Compartir

@7 Andrea Zevallos Velarde y 4 personas mas

Fuente: LOLIMSA en Facebook.
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e Instagram
Segun los datos obtenidos durante la semana del 9 al 15 agosto del 2022,
LOLIMSA cuenta con 396 seguidores, donde los hombres representan el 56.6% y
las mujeres el 43.3%, provenientes de los paises: Brasil, Colombia, Ecuador, Pert
y Republica Dominicana. Los seguidores tienen un rango de edad entre:
o 25-34 afos de edad que representa el 38.5%
o 4-44 afos de edad que representa el 34.9%

o 45-54 afios de edad que representa el 14.1%

Esta red no refleja una estrategia de contenido propio, repostean las
publicaciones de Facebook para promocionar sus tres productos: LOLCLI, LOLFAR
y LOLFAR e informan los atributos del portafolio de la marca. El contenido se
distribuye siempre de manera organica y la frecuencia de publicaciones es de 5 post al

mes. Las cuentas alcanzadas fueron 966 y la interaccion es de 0.53%.

lustracion 9
Captura del perfil Instagram LOLIMSA

6 -
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Fuente: Perfil de LOLIMSA en Instagram.

lustracion 10
Captura de pantalla Insights

P 0W0Amee -

<« Followers @ & Followers

nozme s -
& Insights

Last 7 Days v Aug 9 - Aug 15 Last 7 Days v Aug 9 - Aug 15 Last 7 Days ¥ Aug 9 - Aug 15

55-64

Insights Overview

Top Locations

> 43.3%

Content You Shared

Most Active Times

-

3 Posts

4

Age Range

B v vore

Fuente: Insights de LOLIMSA en Instagram.

e Pé&gina Web

La Web Oficial de LOLIMSA esté construida con un enfoque corporativo,

dividiendo su informacién en:

e Nosotros

e Productos

e Presencia Internacional
e Comunidad

e Responsabilidad Social

e Blog
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e Contacto

El blog comenzd desde enero del 2022 con el objetivo de generar
posicionamiento organico en los buscadores. La frecuencia de publicacion es mensual

y el contenido publicado es educativo e informativo.

La gestion del contenido incluye informacion para los motores de bldsqueda
como los metadatos. En ellos estan los titulos, descripciones y los atributos Alt Text
de las iméagenes. Como se ve en el siguiente cuadro, existen URLSs duplicadas que

traen abajo el posicionamiento SEO.

lustraciéon 11 )
SEO de MARKET PERU

URLs duplicadas

Title duplicados 2

H1 duplicados 2

Metades.. dupli.. 2
0 0.5 1 1.5 2 2.5

Fuente: Auditoria SEO de MARKET PERU

lustracién 12
Pagina web LOLIMSA
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Caracturiaticsn de bon WSSO0t 0o
Carencis on oo oo LOULUY

Lo Senaficion de wn pragrama pars E \«-.-N Senolcae 28 it 4
= R -

IS et

".\4.’.

e!
ga* Q “}/

3 10r0men s et we wn Mayse gratide v vedos con te s § e e pavn
ey pars velovmarion B atinite o fesmaries o Pentabitad 6o (M 4 3003
»0

Fuente: Perfil de LOLIMSA en web.

llustracién 13
Trafico Orgénico

® Clics

Ecuador .
Colombia .
México ]

Honduras l

Chile l
Argentina '
Bolivia
Republica Dominicana l
Estados Unidos l
0 1,000 2,000 3,000 4,000
A La muestra indica el trafico proveniente de los primeros 10 paises de |a lista
mostrada en GSC. Es una representacion de los ultimos 12 meses.

Fuente: Alcance de trafico organico por pais
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e SEO

El sitio web tiene un promedio de 360 visitas cada mes y alrededor de 5,000
impresiones mensuales. EI desbalance entre clics e impresiones indica problemas de
optimizacion por keyword, enlazado interno, entre otras fallas de SEO técnico. Eso
provoca que las busquedas de las personas no coincidan con el contenido de las

paginas y la baja autoridad.

llustracién 14
Indicadores de clics por mes

Fuente: Google Analitics

La fuerza de dominio (2,42) es una sefial de autoridad en referencia a la
cantidad de enlaces que apuntan al sitio, y también al nivel de optimizacion SEO, esta
va de 0 a 100, por lo que LOLIMSA se encuentra en un nivel muy bajo. Hay 71

paginas indexadas en Google, 68 en Yahoo! y 53 en Bing, lo cual es muy 6ptimo.

llustracion 15
Indicadores SEO
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lolimsa.com.pe

2,42 Fuerza del Dominio

17, 2022

&n motores de

G Google

71 paginas
K vanoo §8 piginas
3 Bing 53 paginas

Fuente: Google Analitics

Algunos de los enlaces figuran con estado 404 de servidor, lo que indica que

estan rotos y eso perjudica la experiencia del usuario y también al posicionamiento

SEO.

llustracién 16
Indicadores SEO

/. Enlaces rotos -

Hay algunos anlaces safientes rolos en fu siio web. Esto havd paot [a expariencia del usuano y &8 un indicador negalive para los molores de busqueda Mirs
85105 8nlaces que Necesitan ser Comegidos

Acerca de este factor SEO:

Los enlaces satentes rotos pueden ser una sefial de mala calidad para los molores de busqueda y los usuanos. Siun s Sene muchos erfaces rotos, pueden
tegar 2 la conclusian de que no ha S0 actualicado desde hace algin empo. Como recutado, &l posicionamianto del S0 DUt car afactado

Apazar 08 que 1-2 enaces 10108 NO Causardn una penalzacidn por pare de Google, Irata de comprobar reguiarments fu pagIng web, repars los vinculos rotos

{5140 hay). y asegirate de que su nUmero no sube Ademas, 3 05 usuanos les gustard mas tu 5110 web 51 no Senes enlaces rotas Que apuTian @ PAgInas no
exslemss

Fuente: Google Analitics

La velocidad de carga en moviles es deficiente con un tiempo de interaccién

total de la web de casi 17 segundos. Esto hace un puntaje de 28 en la escala de 0 a 100

de PageSpeed Insights.
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llustracion 17
Indicadores SEO

26)

Rendimiento

Los valores son estimaciones y pueden varnar. La puntuacion dei

rendimiento se caicula directamenie a partir de estas métricas. Ver

calculadora
A 049 50-89 ® 290100
METRICAS
A First Contentful Paint A Time to Interactive
79s 16,9 s

Fuente: Google Analitics

En el caso de escritorio la velocidad de carga web es mejor, pero puede
mejorar. Le toma 2,3 segundos en su interactividad total y eso le da un puntaje de 62

en la escala de 0 a 100 de PageSpeed Insights.

llustracion 18
Indicadores SEO

62

Rendimiento

Los valores son estimaciones y pueden variar. La puntuacion del

rendimiento se calcula directamente a parfir de estas metricas. Ver

calculadora

A 049 M 50-89 @ 90-100

A First Contentful Paint

18s

@ Time 1o Interactive

23s

Fuente: Google Analitics
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e E-mail

El envio de mailing se realiza a través de la plataforma MailChimp y listas de
bases de datos de clientes actuales y potenciales, teniendo un promedio 30 nuevos
contactos al mes, siendo 10 el promedio de nimero de lectores, entre los meses de

julio, agosto y septiembre del 2022.

e 11.18julio
e 8.88 agosto

e 10.33 sep.

La frecuencia es de una o dos veces al mes, dependiendo de las entradas de los

articulos en el Blog, se envia un correo de invitacién a la lectura del mismo.

lustracion 19
Captura de Mailing

Si tienes un establecimiento médico, te ayudamos a tomar las mejores
decisiones en la gestion hospitalaria, gracias a la explicacion detallada de los
médulos de Gerencia en Salud de Lolchi 9000++

Las 5ideas clave
para la rentabilidad
de clinicas en 2022

Modulos de Gerencia
en Salud del Software
Médico LOLCLI 9000++

Te damos 5 ideas para la rentabilidad de clinicas en 2022:
5n funcional de los médulos de gerencia en salud del software

Atrae mas pacientes y mejora la eficiencia de tu negocio.

es decisiones en la gestion hospitalaria

Ver articulo

Fuente: Mailing.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




v#== . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM -« DE SANTA MARIA

Los nuevos leads también reciben mailing informativo dependiendo del
producto en el que estén interesados, sin embargo, no existe una estrategia de
nutricion de leads y la mayor parte de contenido es enviado de manera independiente,

sin programacion.

Tambien se considera el envio de mailing cuando hay eventos en los que
LOLIMSA participa de manera extraordinaria con la finalidad de ganar mas alcance e

inscripciones a los mismos, usando su base de datos de clientes y prospectos.

llustracion 20
Alcance julio 2022

M-LOLVET-27jul 22
925 - Enviado ¢l 27 de jul de 2022 1455 100% 19,05% 455%
Reporte - Vists previa + Mas Detalies

454 0" 5499
— M-LOLCLI-27jul 51
INEACDEVENAEY =  +75- eviado ol 27 do jul de 2022 1452 0% 195T% 408%
o . Reporte « Vista provia © Mas w Detalles
Blog: DNI Canino 102
Detalles
— - — M-LOLVET-20jul as
Intenc. De venta % 227 - Enviado el 20 de jul de 2022 1128 100% 17869 sas% %
Reporte - Vistaprevis © Mas » Detalles
: . M-LOLFAR-20jul 105
Intenc. De venta o2 de2022 1127 0%
Report -
- . M-LOLCLI-20jul 51
INEACCDEWVEALEE = 40 envindo o 20 de Jul 68 20221176 0% 2381% 0.64% o
Reporte + Vista previs + Mas w Detalias
— . M-LOLVET-13jul 29
intenc. De venta = #18 - Envindo ol 14 de Jul 88 2022 1447 100% 1786% 0.34% o
Reports - Vists pravia - Mas w Detalies
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Seker
M-LOLFAR-13jul 61
B 517 Enviedo ol 14 de Jul de 2022 1446 100%  186%  678%
Reporte « Vists previs - Mds ~ Detalles
M-LOLCLI-13jul 35
B 216+ Enviado ol 14 de ) 022 100% 20% 887%  294%
Reporte - Vista previa Datalles
Evento 140
B #15- Enviado el 13 de jul de 2022 5:45 00 1864n  238%
Reporte - Vistaprevia - Més ~ Detalles
M-LOLCLI-JuanCarlos 58
B 413+ Envisdo el 7 de il de 2022 1556 100% 0A43%  2041%
Reporte - Viats previs + Més v Detalles
M-LOLVET 46
#10 Envindo ol de 2022 9:34 10 6,83 2
Reporte Detalles
M-LOLFAR 143
B 29 Enviado el & dejul. de 2022 9:32 100%  2813%  2107%
Reporte - Vistaprevis - Mds v Detalles
M-LoLcu 68
#6 - Envindo el 5 d 2022929 1 32,14 3,08%
Reporte - Vist: Més -~ 1l
2
100% 4737 25%
Detalle
lustracion 21
. i
Blog: Sistema para farmacia 257
_ 254 Envindo el 25 de ngo. de 2022 13:06 00% 1052% ks S V28
Reporte + Vistaprevia © Mas Detall
M-LOLCLI-24ago 16 2
#52 + Envindo el 24 de ago. e 2022 100% 1333% %
Reporte - Vissa provia + Mas »
M-LOLFAR-24ago 56
#51 + Envindo el 24 de ngo. de 2022 15:37 100% 1509% 1.79% o
Reporte - Vista previs + Mds v Detailes
M-LOLVET-18ago 29
B 250 Envindo el 19 de go. de 2022 10:05 100% 1538% o %
Reporte « Vista previa + Mas ~ Detalleg
M-LOLCLI-18ago
#49 « Enviado ol 19 de ago. 00 2383 o
Reporte - Vista previa Detalles
M-LOLFAR-1Bago 89
#43 + Envindo ¢ 90 00 100% 765% 6,74% 0%
Reporta « Vist 35 - Detalles
Juan Carlos - Clinicas - 11 Ago L]
B 447 Enviado el 11 de ago. de 2022 13:38 100% 1667% o% os
Reporte + Vistaprevia * Masw Detalies
Mirelia - Farmacias - 10 ago 7 1
#46 + Enviado el 10 de 2022 16:09 100% 1429% 0%

Roporte - Vist .
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et bar s
Mirella - Clinicas - 10 Ago 17 - .
#44 + Enviado el 10 de ago. e 2022 1606 100%  2143% o 0% enc. De venta

1 -De venta
Reporte « Vista pravia « Mas = Detaties

Andrea - Clinicas - 10 Ago 12
#43 + Enviado €110 de ago. e 2022 1604 100% 191% 0%
Reporte « Vista previa + Mas v
Claudia - Clinicas - 10 Ago 1’ §
#42 + Eswiado ol 10 de ago. de 2022 1 100 11.76% 88 o [mwﬁ
: o
Reporte « Vista previa - Mas w Detalies = .
Ana Maria - Clinicas - 10 Ago n
= #41 Enviado ol 10 de ago. & }

100% 16 :,r‘,a 165% ax m,
Detalies ———

22

& 040 - Envviado «1 10 de ago, & 546 100% 9,52 ¥
Reporte © Vists previa « Mis ~
M-LOLVET-03ago 30

& #29 Enviado el 3 de sgo. de 2022 9:41 100% 145% 0%
Reporte - Vists previa © Mds w
M-LOLFAR-03ago 11§

& #28. Emviado ¢! 3 de a0, de 2022 9:40 100% 1308% 541% 0%
Reporte « Vista provia + Mas w Oetalies
M-LOLCLI-03ago 49

B 477 Enviedo ol

de ago. de 2022 9:38 100% 1163% 215% 0%

Reparte - Vist

Blog: Estrategias Clinica 188 2
#26 + Enviado el 2 de 80, de 2022 10:22 100% 697 267% 0% _

Mas v

Fuente: Analytics de LOLIMSA en Mailing.

lustracion 22
Alcance septiembre 2022

Bestinanasio Loctores Cikirs e
Quié e un HIS 219
_ #71 - Enviado el 27 de sep. de 2022 1359 100% 18.04% AESN %
Aeporte - Vistaprevia - Mas - Detalles
Ana Maria - Clinicas - 27 sep a3
Intenc. De venta #70 - Envisdo el 27 di sep. de 2022 549 100%  27.59% [
Reporte - Vista previa - Mas Detalles
Claudia - Clinlcas - 27 sep 36
Intenc. De venta 965 - Enviado sl 27 de 56, de 2022 9:39 100% 059 2SR 0%
Raporte - Vista pravia Mas = Datalles
M-LOLFAR-155ep 23
Intenc. De venta 858 - Envindo ol 15 do sep. de 2022 1603 100%  1818%  assx o%
Aeporte - Vistaprevia -« Mas = Detalles
M-LOLCLE-15sep 0
Intenc. De venta #67 » Enviado el 15 de sep. de 2022 1602 1008 22225 [
Aeporte = Vista previa -« Mas v Detalles
Ana Maria - Clinicas - 12 sep 27
Intenc. De venta W66 - Enviado el 12 de sep. de 2022 B:43 100%  2ETE w0 0%
:!ﬁr:l'n’lé Vista pravia Mas = Datallas
Claudia - Clinicas - 12 sep 13
mum #65 - Enviado ol 12 de sep. de 2022 8:41 100% 1818% (129 (139
Heporte - Vists previa « Mas = Detalles
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M-LOLCLI-Teep 20
#64 « Enviado ol T de sep. de 2022 11:34 100% 205 a% e Intenc. De venta
Reporte - Vista previa - Mds Dtz
M-LOLFAR-Tsep 56
#53 - Enviado ol 7 da sep. de 2022 1134 o0%  1538% 7asn 187y | Intene. De venta
Reporte - Vista previa - Mds Dalales
Ana Maria - Clinicas - 6 sep 2
#52 - Envindo ol & oo sep. o 2072 17:42 % 21.05% 0% . Intenc. De venta
Reporte - Vista previa - Mds Dtales
Claudia - Clinicas - 6 sep 79
#51 + Enviado ol & de sop. de 2072 17:41 100% 2RI TET% . Intenc. De venta
Reporte - Vista previa - Mas = Delalies
Mirella - Clinicas - 6 sep 32
#50 - Enviado el 6 de sep. de 2022 17:40 100% 19,05% % . Intenc. De venta
Aeporte - Vista previa - Mas Delales
Entrovista 290
#50 - Envlado el 5 de sep. e 2072 12102 W% 15AT% 205w % _
Reporte Vista previa Mas Detalles
M-LOLFAR-31ago 50
#56 « Enviado ol 1 da sap. da 20232 10:55 100% 18,18% 0% uw o Intenc. De venta
Reporte - Vista previa « Mds Detalles
M-LOLCLI-31ago 22
#55 - Enviado al 1 de sap. da 2022 10:54 100% 15% 4TE% 7w Intenc. De vanta
Reporte - Vista previa - Mds = Dulales

e YouTube

La cuenta de YouTube fue creada el 16 de junio del 2016, actualmente cuenta
con 30 suscriptores. En el canal fueron publicados 14 videos, alcanzando un total de
4796 visualizaciones. Su contenido principalmente es de publirreportajes que
aparecieron en canales peruanos. Hace 6 afios no se ha vuelto a publicar en este medio

online.

llustracion 23
Perfil de LOLIMSA en YouTube
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. Fuente: YouTube LOLIMSA

Si bien LOLIMSA ha venido trabajando en la construccion de la identidad,
imagen y reputacion de marca durante 20 afios, apertura el area de marketing y ventas
en el 2021 fue trascendental para la empresa, ya que se empezaron a plantear
estrategias digitales e inversiones de pauta enfocadas a cumplir metas comerciales,
siendo este el principal requerimiento. Por ende, al realizar un vistazo al contenido en
todas las redes de LOLIMSA, estas cumplen con la funcion de comunicar e informar
los servicios y atributos de los productos LOLCLI, LOLFAR y LOLVET, abarcando
asi publicaciones de promocidn, mas no de contenido que genere valor a la audiencia,
teniendo como resultado un bajo alcance organico en comparacion al nimero de
seguidores, ademas de una baja interaccién cuando se publican articulos de interés,

siendo estos redactados por un experto en SEO.

En cuanto a la inversion publicitaria, se priorizé Facebook durante un periodo
de 10 meses obteniendo leads que no cumplian con el principal estandar de calidad,
(establecimientos médicos con mas de 5 computadoras), ya que en esta red social no

se encontraban perfiles B2B. Debido a esto, se cambid la estrategia de pauta en el mes
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de agosto, distribuyendo la inversién un 90% en Google ads y manteniendo un 10%

en Facebook ads.

1.2.12 Competencia

Segun Rolando Liendo, Gerente General de LOLIMSA, menciona gue la
principal competencia no proviene de un software desarrollado por otra empresa de
innovacion, sino que es el software hecho en casa (in house), es decir, el area de Tl de
un hospital o clinica crea su propio sistema que cubre necesidades especificas y se
adapta a todos los procesos de un establecimiento médico. Ellos son el 80% del
mercado, ingenieros, programadores que desarrollan a pedido y se adaptan a las

empresas que recurren a ellos.

A continuacion, se exponen empresas de tecnologia e innovacion que al igual
que LOLIMSA, venden software enlatados para el sector salud. Se tomaron en cuenta
cuatro interrogantes para filtrar y determinar las principales competencias de la marca
en el Peru, de esta manera, finalmente realizar un andlisis en base al mensaje

comunicacional y los diferenciales que ofrecen sus productos.
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. UNIVERSIDAD
CATOLICA
DE SANTA MARIA

PRODUCTO Competidores ¢Atiende Unicamente  ¢Implementaa ¢Cuenta tanto con médulos

en el rubro de salud? nivel en Perd? médicos asistenciales como

administrativos gerenciales?

¢Muestra una identidad

de marca establecida?

LOLCLI

ALEPHOO

ROYAL

SISTEMS

TIPS SALUD

CIRRUS

SALUD

TOOLS

SICAR

FARMASIS

SISTEMERP

X X
X

X X

X

X X

X X

X X
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MEDISOFT X

LOLFAR MANAGMENT X
PRO
VETPRAXIS X X
VETLOGY X X
PROVET X
CLOUD

LOLVET SMART VET X X
PANTHER X
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Tabla 14
Competencia LOLIMSA — Producto LOLCLI

CARACTERISTICAS ALEPHOO TIPS SALUD

Logo de la marca

Marca D T Ir=
Alephoo

(Logotipo)
Logo del producto

€23 HISINNOWVA

Mensaje Hospital Digital Una Empresa Experta en TICs en

comunicacional Ecosystem Salud

Cuenta con una pagina | En su pagina web tiene dos

web, dentro de esta secciones de contenido: Casos de

tiene una seccion de éxito y novedades, donde informan

noticias donde se coémo sus implementaciones han
Publicidad y

actualiza sus nuevos mejorado procesos de
comunicacion

clientes a nivel administracion, 6rdenes médicas y

LATAM. Mientras que |telemedicina, ademas de los
LinkedIn publica premios que han recibido a nivel

contenido en base al internacional.
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concepto “Healthcare
Efficiency”, sin
embargo, no muestra

una frecuencia de

En cuanto a su LinkedIn e
Instagram, aprovechan los diversos
tipos de formatos: lives, videos,

iméagenes, promoviendo contenido

Maddulos que ofrecen

-Billing Automation

-Autorizaciones

-Business Intelligence

EHR BLOCKCHAIN

-EHR Ambulatoria

-CRM
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posteo. de valor para el sector B2B.
PRODUCTO

BUSINESS -Asistencial (sectores

PERFORMANCE ambulatorios, internado, urgencias,

SKILLS de adultos, pediatricos y neonatos)

-Logistica (turnos, admisiones,
administracion de colas, agendas

de salas)

-Administracion (contabilidad,
finanzas, costos, compras y

facturacion)

-Direccion (control de gestion,

CMI)
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-Contact

-Center

-Portal de

-Pacientes
-Video
-Consultas
-Info
-Quirdrgico

-Healthcare

-Financiacion (obras sociales y
prepagas para los programas de
prevencion, gestion de pacientes
cronicos, auditoria medica por
Grupos de Diagndsticos

Relacionados -DRG-).

Particularidades

técnicas

Smart HIS

-Augmented Support

Hub One

World Class Standards
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Digital Patient

Experience

Business Performance

Skills

EHR Blockchain

SNOMED CT, NANDA, CIE 9,

LOINC, CIE 10, DM+D

CERTIFICACION

INTERNACIONAL

HIMSS en nivel 6
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Tabla 15
Competencia LOLIMSA — Producto LOLFAR

CARACTERISTICAS |FARMASIS SISTEMERP

MARCA

Logo de marca

e
FARMASlS& Logo de producto

Marca .
<SistemERP/>
EXPERTOS EN TECNOLOGIA EMPRESARIAL
(Logotipo)
No tiene odoo
No tiene
) -Expertos en tecnologia empresarial
No tiene redes
sociales. Su pagina
web expone
informacién de sus
Mensaje

soluciones en

comunicacional -Construimos grandes productos para
grandes bloques de

solucionar sus problemas de negocio.
texto y no muestra

ninguna pestafia de
blog o contenido de

valor.

No tiene redes En su pagina web cuenta con un blog
Publicidad y
sociales. Su pagina | de cinco publicaciones que fueron
comunicacion
web expone realizadas este afio. Esta seccion

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




o o
IS e 7

REPOSITORIO DE Gt

UNIVERSIDAD
CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

informacién de sus | cumple una funcion netamente

soluciones en informativa y educacional.
grandes bloques de
texto y no muestra

También cuentan con las redes

ninguna pestafia de _
sociales: Facebook, Instagram,

blog o contenido de
LinkedIny TikTok. Estas comparten

valor.
el mismo contenido, adecuandose a
los formatos de cada red. El contenido
que publican es de venta e
informativo.

A pesar de tener presencia digital en

cuatro redes, estas no cumplen una

frecuencia de posteo.

PRODUCTO

Maodulos que ofrecen

Anadlisis de producto
Analisis de compras

Inventario

Finanzas

CRM

PdV

Ventas

Proyectos

Hoja de Horas
Servicio de asistencia
Inventario

MRP

Compra
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Particularidades

técnicas

Soporte a nivel
nacional
Herramientas de
control de lotes y
fechas de

vencimiento

Es multiplataforma,

acceso en linea

Integrado con la

SUNAT

Facturacion

Contabilidad

E-commerce

Administracion de Medicamentos

Gestién de Ventas

Gestion de Inventario

Comprobantes Electrdnicos ilimitados

Contabilidad y Finanzas
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Tabla 16
Competencia LOLIMSA — Producto LOLVET
CARACTERISTICAS VETPRAXIS VETLOGY
MARCA
Marca .
/ VBtpl"CIXIS VETLOGY
(Logotipo)
Mensaje Gestiona tu veterinaria de la Creado por medicos
comunicacional forma mas sencilla. veterinarios, para médicos
veterinarios.
Publicidad y Su pagina web cuenta con un Tiene una identidad de
comunicacion blog especializado del rubro, con | marca definida que va

alrededor de 50 articulos. acorde a los servicios que

_ _ brinda. Cuentan con redes
También, cuenta con una seccion

_ _ sociales: Facebook,
de educacion continua, donde

Instagram, LinkedIn, esta
ofrecen cursos pagados.

altima no cuenta con
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Las redes sociales que utilizan contenido de ningun tipo, en
son: Facebook, Instagram y lo demas se publica
LinkedIn. El contenido que contenido informativo en
publican es informativo - relacion al software y sus
educacional. funcionalidades.

Su pagina web es también
netamente informativa y
tiene un botdén que lleva al

chat de WhatsApp

PRODUCTO

Maodulos que ofrecen Herramientas Médicas Modulo De Laboratorio

: Personalizable
Herramientas de Ventas

Plantillas De Imagenologia
Gestion de Inventarios

Personalizables

Gestion de Calendario
Maédulo Hospitalizacion

Almacenamiento en Nube
Formulas Autorizaciones

Comunicacién Interna
Historia Clinica Con

Clientes y Mascotas Adjuntos llimitados
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Herramientas de Marketing

Herramientas de Grooming

Herramientas de Hotel

Herramientas de Seguridad

Vacunacion

Desparasitacion

Consentimientos
Informados

Con Firma Electrénica

Particularidades

técnicas

No requiere instalacion

Utiliza la tecnologia de Amazon

Web Services

Es multiplataforma

Guardado y actualizacion

automatica

Facturacion electronica

Nomina electrénica

Control de inventario

Informes administrativos

En relacion a la descrito, podemos concluir que la competencia a nivel técnico

ofrece sistemas multiplataforma, de facil uso y acceso, sin embargo, al igual que

LOLIMSA son soluciones enlatadas que tienen la limitacion de adaptarse a los

establecimientos, esta es la razon por la que, como se menciona al inicio, las clinicas,

hospitales y farmacias, prefieren desarrolladores propios que puedan hacer el software

con los procesos que estos ya tienen, a pesar de que pueda significar una inversion

mayor.
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1.3 Contexto

1.3.1 Latransformacion digital en la salud

Segun GTD Peru, (2021) menciona que, en el campo de la salud, “la
interoperabilidad es la capacidad de diferentes sistemas de informacion y aplicaciones
de software para comunicar datos e intercambiar informacion en tiempo real. Este
proceso de aplicar y utilizar tecnologias, reine todos los datos médicos que puede
Ilegar a ser relevante para el paciente y establecimiento médico, a través de un
software se puede conocer el historial completo del paciente, sus tratamientos, sus
necesidades; y también, identificar la situacion y los recursos del hospital o clinica”.
Los beneficios de contar con sistemas de informacion como parte de la transformacién
digital de la industria son: historial médico centralizado, seguimiento de diagndstico,

soporte garantizado, experiencia multiusuario y confiabilidad de la informacion.

1.3.2 TIC’s en salud

En el campo de salud de acuerdo a Garcia, Navarro, Lopez y Rodriguez
(2014), “Las TIC se definen como las herramientas que facilitan la comunicacion y el
proceso de transmisién de informacion por medios electronicos, con el fin de mejorar
el bienestar de los individuos™. El uso de nuevas tecnologias en salud ha
experimentado cambios sustanciales pues los avances se acoplan cada vez mas a las
necesidades de los profesionales en esa rama y también han surgido sistemas capaces
de satisfacer las necesidades de esos usuarios. Las TIC en salud proporcionan
experiencias positivas que a través de sistemas computarizados interconectados

pueden asegurar el bienestar de los pacientes y también facilitar fases.
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Entre las ventajas expuestas por Plazzotta, Luna y Gonzalez (2015) estan que
“las TIC mejoran la comunicacion del equipo de salud y el acceso ubicuo a la
informacion clinica. Ademas de disminuir los errores de la medicacion,

principalmente con la utilizacioén de sistemas de prescripcion electronica”.

1.3.3 Historia clinica electronica obligatoria en Pert

A partir del afio 2013 la historia clinica electrénica en Peru es obligatoria para
el mejor manejo de datos de los pacientes, motivo por el cual todas las clinicas y
hospitales estdn migrando a digital los ultimos afios. Segun La Ley N° 30024, Ley que
crea el Registro Nacional de Historias Clinicas Electrénicas (2016), todos tienen
derecho a la proteccién de su salud, la del medio familiar y la de la comunidad, asi
como el deber de contribuir a su promocion y defensa. El Estado determina la politica
nacional de salud y el Poder Ejecutivo norma y supervisa su aplicacion y es
responsable de disefiar y conducirla en forma plural y descentralizadora para facilitar
a todos el acceso equitativo a los servicios de salud, haciendo alusion al uso de

herramientas tecnolégicas para la gestion hospitalaria.

1.3.4 ERP en la industria farmacéutica

En los Gltimos afios, las organizaciones de la industria farmacéutica que se han
digitalizado y han implementado un software ERP, estan destacando por sus ventajas
competitivas, debido a que este ayuda en la gestion de todas las areas de una farmacia,
como el control de todas las operaciones realizadas, mejorando la toma de decisiones,
obteniendo el maximo rendimiento cuando se trata de ahorros financieros y una

mayor optimizacion.
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Segun Farmespafa Industrial (2018), mencionan que utilizar un software de
gestion en el sector farmacéutico es relevante para conseguir una vision general y una
situacion completa de cada establecimiento, cuyas ventajas son las siguientes:

e Permite supervisar la gestion eficiente de las recetas de medicamentos por lotes.

e Optimizacion del control operativo debido a la gestién automatizada del
inventario.

e Documentos digitales como reportes, informes y dashboards para una mejor toma
de decisiones al tener una vision global del negocio.

e Gestiona los insumos y procesos de produccion.

e Ahorro de tiempo e incremento de la productividad de la empresa.

1.3.5 Software de gestién para veterinarias en el Peru

Segun Romero Pajuelo (2018), aborda la problematica de las demoras en el
proceso de atencion de clientes en la veterinaria ‘SOS Mascotas S.A.C.’. Identifica los
principales efectos de este problema:

« Dificultad para atender emergencias debido a la desorganizacion de registros.

« Pérdida de la trazabilidad del historial clinico de las mascotas

« Duplicidad de historias clinicas.

« Cero digitalizaciones: Stock de productos veterinarios en papel

e Los resultados tras la implementacion del software de gestion para la veterinaria
fueron:

« Mejora en los procesos de registro del paciente y control de informacion de la

veterinaria ‘SOS Mascotas S.A.C.’
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« Mejor toma de decisiones hospitalarias, debido a la implementacién de reportes
histdricos por paciente.
» Procesos mas eficaces por parte de los trabajadores, debido a la reduccion de

trabajo manual.

1.3.6 Incremento de tickets en veterinarias

En Peru hay aproximadamente cuatro millones de hogares que tienen por lo
menos una mascota, razén por la cual las veterinarias se vuelven muy solicitadas
cubriendo servicios en relacion a su cuidado.

Segun Guillermo Vargas (2021), “El cuidado de las mascotas no es una moda,
ni algo pasajero, es una industria creciente y muy solida en muchos paises; si
consideramos que el 60%, unos 4 millones de hogares, tiene al menos una mascota en
casa, Y que estas cifras son casi tres veces la cantidad de hogares con refrigeradora en
el Pert, podemos darnos cuenta del potencial de negocio que tenemos al frente”,
menciona el mentor de la Incubadora Innova ESAN.

Indica también que este rubro veterinario mantiene la tendencia creciente que
da oportunidad a servicios y productos que hace muchos afios ni siquiera existian en
el Perd, como la comida gourmet o vegana, las tiendas y oficinas pet friendly o los
seguros para mascotas.

Debido a este significativo crecimiento para los establecimientos de salud para
animales, los softwares de gestion veterinaria seran de gran apoyo para el control de

sus procesos, pagos y atencidn al cliente.
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1.3.7 Tendencia cero papeles

La tendencia de la reduccion de uso de papeles ha incrementado los ultimos
afios en muchas industrias y la industria de la salud no es la excepcion. En relacion a
ello se establecen distintas propuestas de como disminuir el uso de papel en un
hospital o establecimiento médico. Segun Kara Rayburn (2020), gerente global de
Marketing de la Cartera de Productos y Web de Kodak Alaris, “La digitalizacion de
documentos como el ingreso de un paciente y las historias clinicas no solo incrementa
la eficiencia de los procesos de flujo de trabajo del hospital, sino que también
disminuye los errores manuales y ofrece un nivel de seguridad sin precedentes para la

informacion personal del paciente”

Como parte de la propuesta de reduccién de papeles, se plantea la
automatizacion y digitalizacion de hospitales y centros médicos. Segun Kodak Alaris
(2020) “El software de historia clinica electronica (EMR) es un elemento critico de
los flujos de trabajo sin papel. Un EMR consiste en una recopilacién sistematizada de
datos e historiales de pacientes almacenados en formato digital. Cuando las historias
clinicas de los pacientes se almacenan de forma digital, se libera espacio fisico gracias
a la eliminacidn de las areas de almacenamiento, se optimiza el uso compartido de la
informacion entre los distintos médicos y departamentos, y los datos se almacenan de
forma mas segura con menos proclividad a errores manuales”

Hoy en dia la mayoria de establecimientos tienen un software de gestion
hospitalaria, haciendo una analogia, es como el celular para las personas, todos tienen
uno, pero todos estan dispuestos a cambiarlo por uno mas moderno, mas completo,

uno mejor.
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1.3.8 Desafios tecnoldgicos en sector salud a raiz de la pandemia en Peru

La pandemia mostré falencias en distintos sectores hacia su manejo y control y
ejecucion de actividades, esta no fue la excepcion para el sector salud, por lo
contrario, es uno de los sectores que mas atencidn necesita en relacion a su gestion a
través de la tecnologia.

Son algunas limitaciones en cuanto a los desafios de la telesalud y las TIC en
el Per( durante la pandemia de acuerdo a Walter H. Curioso y Edén Galan-Rodas
(2020) “La brecha de conectividad a Internet, la gestion del cambio, la transformacion
cultural, los mecanismos de financiamiento y procedimientos de las instituciones
administradoras de fondos de aseguramiento en salud, los mecanismos y
procedimientos de regulacion, supervision y fiscalizacion, los modelos de servicio de
los prestadores, los mecanismos de incentivos para promover su uso, la alfabetizacién
digital en salud no sélo de la poblacién, sino también de profesionales de la salud,
ademas de la capacitacion de profesionales en topicos de telesalud y otros temas de
informatica en salud son claves.”

La telesalud ha cumplido un rol fundamental para el manejo de la pandemia
por COVID-19, esta permitid acelerar el uso de plataformas digitales relacionadas a la
salud, evitando desplazamientos innecesarios y optimizando tiempos de espera,
disminuyendo asi el riesgo de contagio cuando se considera la exposicion directa de
los profesionales de salud al COVID-19; sobre todo en circunstancias con
limitaciones en la provision de servicios, infraestructura y recursos humanos en salud.

Algo importante a resaltar es la adopcién masiva de la telesalud, esta requiere

un cambio significativo en el esfuerzo de gestion y el redisefio de los modelos de
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atencion existentes a los que los establecimientos estan acostumbrados, razon por la

cual se podria presentar resistencia de cambio.

Finalmente, Walter H. Curioso y Edén Galan Rodas (2020) mencionan que
para la implementacion de servicios de telesalud es crucial considerar los siguientes
componentes del marco conceptual para el fortalecimiento de los sistemas de
informacidn regulados por el Ministerio Nacional de Salud: la infraestructura,

infoestructura, y el proceso de planeamiento, ejecucion, monitoreo y evaluacion.

1.4 Marco Tebrico

1.4.1 El Marketing Digital

Podemos definir el marketing digital como todas aquellas actividades que las
empresas buscan desarrollar para poder cumplir con sus objetivos de marketing a través de
medios digitales como la web, blogs, las redes sociales y correos electronicos, generando

valor y estableciendo fuertes relaciones con sus clientes. (Chaffey, 2014)

Asimismo, podemos inferir que las compafiias avanzadas se estan dando cuenta que el
internet no es sino una herramienta mas que se usa en el programa de marketing, para
construir identidad de marca y vender mas productos o servicios. EI programa en linea se
debe unir a las metas del programa de marketing tradicional, no salirse por su tangente
propia. Construir una identidad de marca es importante para las compafiias que compiten por
el ciberespacio (Janal, 2000). Debemos entender que el marketing digital no es sustituto del

marketing tradicional, sino que trabaja como complemento de las estrategias de
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comunicacion para el cumplimiento de los objetivos establecidos por la compafiia. En otras

palabras, el marketing digital es un medio no un fin.

1.4.1.1 Tipos de canales de Medios Digitales.
Son todas aquellas herramientas utilizadas por los individuos o empresas para

comunicar informacion relevante a otra persona o grupo de personas. Por ejemplo:

1.4.1.2 Paginas Web

Es conocida como un documento de tipo electronico, el cual contiene
informacidn digital, la cual puede venir dada por datos visuales y/o sonoros, 0 una
mezcla de ambos, a través de textos, imagenes, graficos, audio o videos y otros tantos
materiales dindmicos o estaticos. Toda esta informacion se ha configurado para
adaptarse a la red informéatica mundial, también conocida como World Wide Web.

(Concepto Definicion, 2021)

1.4.1.3 Redes Sociales: (Facebook, Twitter, Google +, LinkedIn)

Sitio que facilita las comunicaciones de igual a igual dentro de un grupo o
entre individuos, mediante la prestacion de servicios para desarrollar contenidos
generados por el usuario y para el intercambio de mensajes y comentarios de

diferentes usuarios. (Chaffey 2014)

Significa para las empresas comprender la importancia de saber percibir los
sentimientos de sus clientes. De tener la capacidad de escucharlos para tener cosas
que decirles después, cosas que puedan interesarles de verdad. (Josep-Luis de

Gabriel,2010)
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1.4.1.4 Blog

Diario, publicaciones o fuente de noticias en linea elaborados por una
persona, un equipo interno o autores externos. Suelen publicarse articulos en
diferentes categorias. Por lo comun se pueden afiadir comentarios a cada articulo del

blog para ayudar a generar interactividad y retroalimentacién. (Chaffey 2014)

Un blog no es méas que una web con un <> detras que le permite a cualquier
persona, sin conocimiento técnico, pasar por la linea de ser lector, autor y editor. Por
definicion, un blog es una web pensada para dejar un rastro en formas de cronica o

diario. (Pere Rosales, 2010)

1.4.1.5 Emailing

En su forma mas simple, es un correo electronico enviado a una lista de
clientes que generalmente contiene un argumento de venta y un llamado a la accion.
Esto podria ser tan simple como alentar al cliente a hacer clic en un enlace web
colocado en el correo electronico. Para que el emailing tenga éxito, debemos realizar
una seleccion muy precisa de los destinatarios de cada mensaje que enviamos.
Asimismo, debemos asegurarnos de que la generacion de contenidos sea interesante
para nuestro cliente. Y, por altimo, realizar el seguimiento correspondiente,

aprendiendo mas sobre nuestros receptores (Josep-Luis de Gabriel, 2010).

1.4.1.6 Pagina de aterrizaje
Es una pagina de aterrizaje o web de destino al cual se llega al hacer click en
algln anuncio, articulo, banner promocional, mailing, entre otros. Es la puerta de

entrada a la web completa de la empresa (Fran Leon, 2015)
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1.4.2 Marca

También conocido como Brand, ayuda a la identificacion comercial que ofrece un
producto o servicio para asi poder generar recordacion ante el pablico. Segun (Ana Couret,
Executive Manager en Branward, 2014), el punto clave de estrategia para las empresas, es
algo que lleve mas alla de una estrategia en las empresas, es algo que va mas alla que un
logo, lema o una simbologia es por ello que el objetivo principal es ganar un espacio

exclusivo en la mente de las personas.

1.4.3 Posicionamiento de marca

La manera en gue se posiciona la marca en la mente de las personas, es
principalmente la impresion que tiene de ellas en el transcurso del tiempo. Es la manera de
como se diferencian entre la competencia en la cual se representa a través de la esencia del
negocio en si, es por ello que el posicionamiento no debe confundirse con las estrategias que
plantean mucho menos con la mision y la vision del negocio ya sea producto y/o servicio.

(Ana Couret, Executive Manager en Branward®, 2014).

Es decir, Ilamamos posicionamiento de marca a la diferenciacion que tienen los
consumidores con respecto a los competidores a la hora de poder hacer una eleccion, en la
cual se otorga una imagen propia que haga diferenciarse de los demas y para lograr eso se

tiene que dar a conocer los beneficios, atributos y valores a nuestra audiencia.

1.4.4 Comunicacién Visual

La Comunicacion Visual es el proceso mediante el cual se elaboran imagenes visuales

para identificar a una organizacion, en cuya definicion predominan las imagenes, mismas que
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permiten la penetracion facil en la mente de consumidores y usuarios, por medio de un
mensaje claro, los cuales, a su vez, pueden ser complementados con textos particulares, su
orientacion define el sentido del significado de la simbologia expresa y de este modo,

alcanzar de manera eficiente, el objetivo del mensaje. (Torres, 2017).

De acuerdo a la descripcidn de Torres, las imagenes visuales forman el centro del
concepto de la comunicacion visual, porque de modo general, cualquier forma de
comunicacion social, se fundamenta en ciertos codigos creados y aceptados por una
comunidad, en este caso, la empresa es la que crea estos simbolos, mediante los cuales intenta
penetrar en la mente de las personas, para solidificar su posicionamiento en el mercado

respectivo donde incursiona.

1.4.5 Identidad corporativa o identidad de marca

El concepto de imagen corporativa mas adecuado lo obtenemos con el autor danés
Paul Hefting, visto en una revisién del afio 2014 de una de sus obras que estudia el disefio de
marcas, mencionando que la imagen corporativa “es la personalidad de una empresa y lo que
simboliza, dicha imagen tiene que estar impresa en todas partes que involucren a la empresa

para darle cuerpo, para repetir su imagen y posicionar ésta en su mercado” (Heifting, 2016).

1.4.6 Imagen de marca o imagen corporativa

La imagen de marca o imagen corporativa es la apreciaciéon de la marca por parte de
la audiencia. La imagen se centraliza en como la marca es proyectada por el publico objetivo

es decir la respuesta afectiva y cognitiva que el consumidor tiene sobre ella. La imagen de
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marca es diferente para cada persona, es por eso que el objetivo del branding es que la

imagen de marca sea uniforme.

1.4.6.1 Elementos de la imagen corporativa.
Adicional se haya una conceptualizacion de la imagen corporativa ofrecida por Silvia
Foz, aqui desglosa algunos de los més relevantes elementos de la imagen corporativa, los

cuales se citan a continuacion:

1.4.6.2 Personalidad de marca
A diferencia de la imagen de marca permite definir el caracter de la marca
haciendo un contraste entre las distintas marcas, dandole personalidad y permitiendo

que el consumidor se relacione o se identifiqgue emocionalmente.

1.4.7 Identidad de marca

La identidad de la marca es la representacion de una marca, desde el nombre
hasta su aspecto visual, es el proceso de disefio donde intervienen elementos visuales

y elementos verbales.

1.4.7.1 Nombre de la empresa

El nombre de la empresa (Foz, 2017) en su articulo sobre los elementos de la
imagen corporativa describe “si no te conocen y buscan en internet un producto o
servicio que ofrece tu empresa, lo primero que van a ver es el nombre de la empresa.
De modo que, en este caso, del nombre dependeréa la primera impresién que los
clientes potenciales se van a llevar de tu empresa.” Por esto es muy importante
escoger uno muy bueno, que represente a la empresa 0 negocio, y esto debe llevar

inherente la creatividad necesaria para destacar de entre sus similares.
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1.4.7.2 Ellogo

El logo (Foz, 2017) nos aclara que un logotipo puede estar “compuesto solo de
palabras, que sea solo una imagen que identifique” la empresa, esto también define a
logotipo (compuesto de texto); isotipo (compuesto de gréficos); y el isologo (una
combinacion de los dos anteriores). Se recomienda que sea atractivo y facil de
identificar. Teniendo en cuenta al consumidor, e incluso a la competencia,

presupuesto, el mensaje, idea e imagen a transmitir.

1.4.7.3 Eleslogan

El diccionario de la Real Academia Espafiola dice que el eslogan es la
“formula breve y original, utilizada para la publicidad, propaganda politica, etc.” No
es imprescindible, sin embargo, es muy recomendable tener uno. Es necesario que sea
una promesa sobre los beneficios del producto o servicios de la empresa y que lo
diferencia de sus competidores. Tiene que ser una frase original y ofrecer prestigio y

credibilidad.

1.4.7.4 Linea gréafica

Tal como Silvia (Foz, 2017) nos indica, “Es de suma importancia que la
imagen de todos estos elementos tenga una coherencia para que puedan identificarse
con la empresa y, por tanto, transmiten la esencia de una marca corporativa.” Esta
coherencia de color, imagenes, tipografias y elementos graficos es lo que mantiene la
identidad de una empresa, y, esta aparece en folletos, manuales de la empresa, tarjetas
de presentacion, sobres y etiquetas, carpetas, facturase incluso en la vestimenta de

quienes dan atencion al cliente.
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1.475 Valores

“La imagen corporativa no s6lo esta compuesta de graficos”, asi indica Silvia
Foz. Los valores de la empresa sirven para establecer una relacion de identificacion
con el cliente, y esto sera el beneficio de la empresa en los aspectos de comunicacién

verbal.

1.4.7.6 Historiay reputacion

Otro aspecto en la comunicacion verbal muy importante en las organizaciones,
es la actitud de los empleados y personal administrativo. Y este factor lo dan su
historia y reputacion la cual se forja por sus actos, sean estos positivos o también
errores que durante su cronologia haran que se forme una buena o mala la imagen de
la empresa. Estos elementos que la imagen corporativa posee son componentes
importantes dentro de la estructura comunicacional de una empresa, ya que esto es la
imagen con la que el consumidor se relacionard, y es la que determinara si este estara

cémodo Yy a gusto interactuando con ella.
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1.5  Arbol de problemas

lHustracion 24: Arbol de Problemas

Pérdida significativa de cuota de mercado

Disminucién de la rentabilidad Amenaza para la Escasa notoriedad de Dificultad para cerrar Desperdicio de recursos Desmotivacién del
sostenibilidad la marca ventas equipo de ventas

Los objetivos comerciales planteados para finales del 2022
van en un 22.29% concluyendo el tercer trimestre del afo

|

Inversién elevada y significativa para Incremento de la Producto de Lolimsa Leads no corresponden Baja visiblidad de la marca Métodos de prospeccion

los establecimientos oferta de software Iimi'ta;:lo al ry\erclado al estandar de calidad frente al mercado potencial ineficientes
internaciona
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Al término del tercer tri e, solo se ha al
22.29% del objetivo comercial del ano 2022.

doel

*Base:
Meta a agosto del 2022: $35000,
ingreso actual: $7800

| | | |

Producto de Lolimsa

|

Inversién elevada y significativa para Incremento de la P Leads no corresponden Baja visiblidad de la marca Métodos de prospeccion
los establecimientos oferta de software limitado al mercado al estandar de calidad frente al mercado potencial ineficientes
internacional
e Proceso de dedision Tendenciade Requerimiento LOLIMSA tiene Bajo Baja posicionamiento Percepcion de
es complejo desarrollo legal de limitaciones técnicas y rendimiento de en los canales .valor i
in-house digitalizacion de comerciales para inversion digitales no diferenciada
procesos (historia mercados extranjeros
clinicay que la competencia si /\
facturacion responde
electrénica) Los contenidos A
en las redes Idle:t:;::e
| Baja optimiza-  sociales tienen oot
s % cién de SEO un bajo alcance
Tiempo largo de Existe la Tendencia de o e propuesta de
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e Baja visibilidad de la marca frente al mercado potencial

La propuesta, se busca atacar una de las raices del problema, donde mediante una
campafa publicitaria basada en su nueva imagen y lanzamiento de sus mas recientes
versiones de productos, se podria mejorar la percepcion del valor de la marca, ya que, al
no contar con un concepto, ni propuesta de valor solidos expone su baja visibilidad frente

al mercado potencial.

Segun lo investigado en el area comercial, la percepcion actual esta vinculada a la
calidad del producto y al mismo tiempo a la alta inversion, por lo tanto se busca generar
un posicionamiento como el mejor aliado tecnolégico, la mejor opcion en el mercado,
justificado en sus principales diferenciales, como la expertise que resalta el concepto de
un producto que funciona y es una fuerte solucion ya comprobada en sus clientes
actuales, tal como lo menciona el &rea de Soporte y Consultoria en la investigacion

realizada.

La siguiente propuesta pretende relacionar todos los conceptos ya mencionados
con la nueva imagen de la marca, a través de canales digitales, apoyando el
reconocimiento de la “nueva era Green” de LOLIMSA ante su publico potencial, y
sumando a la consideracion de la compra por parte de sus clientes potenciales, habiendo
transformado su percepcion hacia una solucion efectiva para sus establecimientos

médicos.
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VI. CAPITULO II: PROPUESTA

2 Denominacion de la campania

Campairia de lanzamiento de la nueva imagen de marca LOLIMSA y sus nuevos

productos Green en Peru, 2023.

2.1 Problema

2.1.1 Problema General

Los objetivos comerciales planteados para finales del 2022 van en un 22.29%

concluyendo el tercer trimestre del afio

2.1.2 Problema Publicitario

Baja visibilidad de LOLIMSA frente a su mercado potencial.

2.2 Resumen ejecutivo de la camparia

La campafa desarrollada a continuacion surge después de un proceso de
investigacion, en ella se presenta una propuesta integral de comunicacion de imagen y marca
para la nueva versién de productos de LOLIMSA vy su rebranding durante el altimo trimestre
del 2023. El propésito de esta campafia es posicionar la marca, comunicar sus beneficios y
atributos diferenciales, asi como generar una recordacion duradera en la mente de los

consumidores, todo ello mediante el uso exclusivo de medios digitales.

La estrategia de comunicacion se dirige al segmento B2B, con el objetivo de llegar a

los perfiles de clientes ideales que son de mayor interés para la empresa. Esto no solo
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permitira fortalecer la imagen y presencia de la marca, sino que también respaldara los

esfuerzos del equipo comercial en la prospeccién de nuevos clientes.

La campaiia se apoya en diversas estrategias diferenciadas para alcanzar los objetivos
establecidos, se utilizaran tcticas digitales como el marketing digital a nivel organico, estas
estrategias permitirdn a LOLIMSA llegar de manera efectiva a su audiencia objetivo,
generando un impacto significativo y construyendo una solida relacion con sus clientes

potenciales.

Ademas, se resaltara como LOLIMSA puede resolver los desafios especificos de los
clientes en el sector salud. Se hard hincapié en la calidad, la innovacion y la satisfaccion del

cliente, estableciendo la marca como una opcion confiable y preferida en el mercado.

Estrategia de marca -Creacion de eje comunicacional de la marca entorno a su

personalidad

- Definicién del ADN de marca en base a los beneficios

emocionales y su propuesta de valor

-Definicion de los beneficios reales para el cliente potencial

(segmento creciente)

- Generacion una propuesta del manual de identidad de la nueva

imagen de marca
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Estrategia de -Creacion de propuesta de campafia
marketing digital
-Propuesta del nuevo ecosistema digital
-Desarrollo de perfiles de publico objetivo
-Definicion de lineamientos grafico y textuales de la marca
-Desarrollo de plan de contenidos

-Desarrollo de propuesta de pagina de aterrizaje por producto

-Desarrollo de propuesta de correo electronico informativo del

rebranding de la marca
-Desarrollo de propuesta de comunicacion via WhatsApp

-Definicion de indicadores de medicion para la campafia

2.3 Objetivos

2.3.1 Objetivo General:

Asociar la versién mas reciente de sus productos, como el mejor aliado
tecnoldgico especializado en el sector salud, en un 45% (200 personas), a partir del

lanzamiento de su rebranding y nueva propuesta de valor por medio de canales digitales.
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2.3.2 Objetivos Especificos:

Lograr que el 9% (40 personas) del mercado potencial complete el formulario en

las péaginas de aterrizaje por producto: LOLCLI, LOLFAR, LOLVET

Generar recordacion del rebranding de LOLIMSA en relacién a sus nuevos

beneficios y su imagen renovada en un 60% (260 personas).

Base: BBDD de clientes potenciales Pert agosto 2022 = 450

2.4 Objetivo publicitario

Publico Se tomo en cuenta el segmento creciente, tomadores de decision:

objetivo
LOS DOCTORES: (10 -30 Pcs) Gerentes y|o directivos de un

establecimiento médico categorizado a partir de segundo nivel que
buscan digitalizarse e integrar sus areas y procesos a través de un solo
software, no estan satisfechos con sus soluciones actuales y buscan un

mejor proveedor. Cuentan con un area de tecnologia y presupuesto.

LOS FARMACEUTICOS: (10 -30 Pcs) Duefios de farmacias que
buscan expandirse tanto fisica como digitalmente por medio de un e-
commerce. Quieren controlar todos los puntos de venta e inventario en
almacenes desde un software y un mismo sistema de facturacion. Tienen

mas de 5 establecimientos.
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LOS VETERINARIOS: (4 - 8 Pcs) Duefios de clinicas veterinarias que
estan en expansion después del aumento de ticket durante la pandemia 'y
buscan digitalizar sus procesos para obtener mas visitas, dejar el uso de
papel u hoja en Excel y mejorar la experiencia de atencion de las

mascotas y sus duefios.

Impacto Asociar la versién mas reciente de sus productos, como el mejor aliado
tecnoldgico especializado en el sector salud, en un 45% (200) de la
BBDD de clientes potenciales de Peru, a partir del lanzamiento de su

rebranding y nueva propuesta de valor por medio de canales digitales.

Alcance 450 decisores del sector salud en Peru

Frecuencia Ultimo trimestre del 2023
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2.5 Estrategia de marca

2.5.1 Estrategia de comunicacion

25.1.1 Golden Circle

llustracién 25:
Golden circle

The Golden Circle

e What

Empresa de desarrollo de tecnologias (software) para hospitales, farmacias y

veterinarias.

e How

Usando y creando tecnologia para ayudar a tomar mejores decisiones,
incrementando la calidad de atencidn y satisfaccion de clientes y colaboradores. A través
de soluciones tecnoldgicas que aporten a la optimizacion de procesos e integracion de

areas en establecimientos de salud.
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e Why

LOLIMSA busca facilitar la labor del sector salud mediante la tecnologia y

herramientas eficaces para salvar mas vidas.

El proposito de la marca es salvar mas vidas impulsando la transformacién digital.

2.5.1.2 Arquetipos de marca y personalidad

Tabla 17:

Arquetipos de marca

Arquetipos de marca que identifican a LOLIMSA

60% El creador Artista, innovador, inventor

40% Héroe Esfuerzo, honor, victoria
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Tabla 18:

Descripcion de Arquetipos

Arquetipo  Caracteristicas Mayores Personalidad
principales miedos
El Provocativo, Desilusion, El creador siempre busca ser
creador original, indiferencia, original e innovador. Le encanta
innovador familiaridad desarrollar o crear cosas nuevas

que impacten a todo su alrededor.
Perfeccionista y espera que el resto
cumpla con los mismos estandares

que tiene consigo mismo.

Algunas de las categorias que
encajan con este arquetipo de
marca son las de tecnologia, el

marketing, el disefio y las artes.

El Héroe Honestidad, Incompetencia, El héroe goza de mucha
experiencia, cobardia, determinacion y es siempre
valentia imposibilidad valiente. Se ha esforzado mucho

por ser quien es hoy en dia. Su

experiencia y conocimiento se
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deben a su disciplina y
responsabilidad. Esté orgulloso de
lo que ha logrado y espera

reconocimiento de los demas.

Estas marcas buscan ser
reconocidas y que lo que hacen sea
su mayor distintivo, son
aspiracionales e invitan a los demas

a superar sus propios desafios.

2.5.1.3 Tono de voz

Confrontante: Comprende los problemas de los usuarios y les brinda
soluciones sin rodeos. Aborda los principales desafios para informar, despertar
curiosidad y generar ventas. Se destaca como una referencia en el campo de la
tecnologia para la salud, comunicandose de manera clara y concisa para transmitir
confianza y conocimiento. Empatiza con los usuarios, asegurandoles que son
escuchados y valorados. Su enfoque consistente refleja su experiencia en el sector,

centrado en resolver los desafios del campo de la salud.

Estimulante: Invita a los usuarios a cuestionarse e interesarse por la salud. Les
motiva a explorar nuevas formas de mejorar su bienestar (y el de su compafiia) a

través de la tecnologia.
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Busca despertar la curiosidad de los usuarios y fomentar su participacion
activa en su propia salud. Ofrece informacidn relevante y recursos para que descubran

el potencial transformador de la tecnologia en su dia a dia.

Es una fuente confiable de informacion y guia en el &mbito de la salud,
motivando a los usuarios a tomar decisiones informadas para mejorar la calidad de

vida de sus pacientes.

Consistente: Demuestra su amplio expertise y conocimiento en el campo.
Utiliza un tono de voz seguro y confiable para establecerse como un lider en la
industria. Su comunicacion clara y precisa transmite confianza y credibilidad a los
usuarios, mientras se mantiene actualizada con las ultimas tendencias en tecnologia y

salud.

2.5.2 ADN de marca

2.5.2.1 Beneficios emocionales

e Lalibertad y comodidad: Poder capacitarse en cualquier momento a cualquier hora,
sin tener que depender de alguien mas para aprender a manejar el sistema,
aprovechando tiempos libres sin estar sujetos a horarios de capacitacion.

e LOLIMSA debido a su experiencia en el sector salud durante 25 afios, cuenta con
conocimiento enriquecedor de la mano de sus consultores para que sus clientes tomen
como ejemplo las mejores practicas que dieron resultados importantes a otros

establecimientos similares a ellos.
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e Confianza y comodidad: EI mismo equipo que implementa el sistema, puede ayudar
con la migracion de data sin necesidad de invertir mas dinero y tiempo en otros
proveedores que realicen este trabajo.

e Resolucion completa del problema: LOLIMSA puede desarrollar pedidos adicionales
que respondan a necesidades especificas del cliente para cumplir al 100% los procesos
requeridos y resguardar la satisfaccion.

e Seguridad: LOLIMSA apoya la tendencia cero papeles, evitando el uso de
documentos en papel, reduciendo la equivocacion de diagnosticos y resultados.
Ahorro de tiempo teniendo acceso a la informacion en tan solo minutos.

e Atencion extramural: Las soluciones tecnoldgicas son flexibles para que los médicos
puedan atender desde cualquier lugar, ya sea, estando en la casa de un paciente o
realizando tele consulta.

e Toma de decisiones: LOLIMSA permite revisar informacion relevante para reconocer

tendencias y aplicar estrategias adecuadas para cada area del establecimiento.

2.5.2.2 Propuesta de valor actual

Se puede mencionar que la propuesta de valor de LOLIMSA esta basada en su
experiencia, confiabilidad y la promesa de hacer un establecimiento médico mas
eficiente a través de la tecnologia, de la mano de la versién mas reciente de los
softwares (linea Green) y los consultores especializados que identifican las mejoras

para sus procesos.

2.5.2.3 . Nueva propuesta de valor
“LOLIMSA es el mejor aliado tecnoldgico para los establecimientos de salud

que buscan expandirse, categorizarse y mejorar su atencion y procesos”
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lustracion 26
Logotipo de marca

ALOLIMSA

llustracién 27
Logotipos por productos

LOLCLI

LOLCLJo000++

LOLFAR

LOLFAR2000++

LOLVET

llustracion 28
Colores Corporativo
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Colores corporativos: Blanco: #FFFFFF

llustracion 29
Tipografia

BARLOW BOLDITALIC

Tipografia: ENCABEZADOS

Barlow medium italic
Subtitulos

Barlow regular
Cuerpo de texto

lHustracion 30
Aplicaciones de marca

@aLoumsa

Minimiza el uso de papel de tu
clinica con un software de salud

Un software de salud te hara reducir el uso

de papel en la gestion de pacientes.
iConvierte tu centro de salud en eco-amigable!

lustracion 31
Aplicaciones de producto
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@LOLIMSA

@ALOLIMSA

¢TUCLINICA sOLO -

9000++ '
LOLCLI ATIENDE EN TU CIUDAD?

El software de gestion hospitalaria
mds completo de Latinoamérica.

ATIENDE A NIVEL NACIONAL CON NUESTROS
NUEVOS MODULOS DE TELECONSULTA

o

CLJ2000++ @
anvse s ORACLE » -

EL SOFTWARE DE GESTION HOSPITALARIA
MAS COMPLETO DE LATINOAMERICA

SOLICITA UNA DEMO HOY

www.lolimsa.com.pe

@LoLIMSA

¢SABES SIREALMENTE TU FARMACIA
GENERO UTILIDADES EL 2021?

TOMA MEJORES DECISIONES CON EL
SOFTWARE FARMACEUTICO MAS
COMPLETO DE LATINOAMERICA

7l =) )

AHORA TU FARMACIA PUEDE
ATENDER POR INTERNET LOLFAR2000++

eenLanvseoe ORACLE

EL SOFTWARE FARMACEUTICO
SOLICITA UNA DEMO HOY LOLF A R 9000++ MAS COMPLETO DE LATINOAMERICA

wnneo: ORACLE

Este producto no es para consultorios médicos.

BALOLIMSA _ ELSOFTWARE FARMACEUTICO SOLICITA UNA DEMO HOY
www.lolimsa.com.pe MAS COMPLETO DE LATINOAMERICA

www.lolimsa.com.pe

/ ‘ ,

@LOUMSA \r | GESTIONAEL100% |
Y DE TU VETERINARIA

R

2

jOLVIDATE DE AGENDAR CITAS
EN UN CUADERNO!

EL SOFTWARE DE GESTION VETERINARIA
MAS COMPLETO EN LATINOAMERICA

LOLVET

oz encanse e ORACLE www lolimsa.com.pe

ADQUIERE EL SOFTWARE DE GESTION VETERINARIA MAS COMPLETO EN LATINOAMERICA

LeLVE T SOLICITA UNA DEMO HOY »»

& spOMBLEDILANUBEDE. ORACLE

wwww.olimsa.com.pe
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2.6  ldea de Campafa

PROPUESTA: Campana: El aliado que salva més vidas.

Justificacion:

La idea de campafia se basa en la severa disminucion del margen de error
gracias a la tecnologia. Mientras que un recurso humano puede equivocarse en sus
actividades, un software controla de manera integral la realizacion correcta de estas,
ayudando a reducir los errores e incrementando la calidad de los procesos y la
satisfaccion de clientes y colaboradores, cumpliendo asi el objetivo en comun: salvar

mas vidas

Observacion / Insight:

Expansion e incremento de rentabilidad: Como todo negocio en su etapa de
crecimiento, busca tener mas sedes, contratar mas personas, tener mas especialidades y

por ende generar mas ingresos.

Categorizacion y procesos: Muchos establecimientos manejan sus distintas areas
de manera aislada, sin comunicacion, ni sincronia con el establecimiento en general,
esto no solo retrasa la toma de decisiones, sino también les impide aplicar a una

categorizacion que los haga crecer como empresa.
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Calidad de atencion: En el sector salud es comun perder tiempo mientras se
hacen colas o mientras se busca registros entre docenas de papeles. Se ve amenazada la
salud de los pacientes debido a estos retrasos, y también el desempefio de los

colaboradores, ya que perjudica la realizacion de sus actividades.

Concepto: “Un humano falla, un sistema no”

Mix de medios digital: Pagina de aterrizaje, LinkedIn, E-mail, WhatsApp

Presupuesto aproximado: S/. 6,000.00

2.6.1 Estrategia de marketing digital

2.6.1.1 Ecosistema digital actual:

El ecosistema digital actual de LOLIMSA tiene como eje las paginas de aterrizaje
por cada producto a las cudles llegan los interesados de diversos canales, principalmente
de redes sociales (Facebook e Instagram) donde se encuentra la mayor inversion
publicitaria, seguido de Google Ads donde se compite con las principales palabras clave

del sector, estas acciones estan directamente vinculadas a la generacion de leads.

De manera orgénica se realizan algunas acciones en redes sociales donde se
comparten los beneficios de los productos tanto en LinkedIn como en Facebook e

Instagram. El canal de YouTube almacena videos demo de los productos que son
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compartidos en la etapa de prospeccién por el equipo comercial, asi como entrevistas que

tuvo la Gerencia General.

Ademas, se considera el Blog como parte del ecosistema ya que la generacion de
articulos es distribuida a la base de datos, a través de mailing, completando asi los medios

digitales usados por la empresa.

llustracién 32:
Ecosistema actual de LOLIMSA

LANDING
PAGE
(Por Producto)

Social Media

Youtube
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MEDIOS Sitio Web
PROPIOS

E mail

Facebook

LinkedIn

Instagram

YouTube
MEDIOS Google ads
PAGADOS

Meta ads
MEDIOS Experiencias Compartidas
GANADOS

Entrevistas en TV, radio y diario

2.6.1.2 Medios digitales para la campafia

Los medios propuestos para la campafia: “El aliado que salva mas vidas”,
buscan que las paginas de aterrizaje sean los canales principales para los productos:
LOLCLI, LOLFAR y LOLVET, con el objetivo de asociar la versién mas reciente de
sus productos como el mejor aliado tecnoldgico, especializado en el sector salud, y a

la vez, generar recordacion del nuevo rebranding de LOLIMSA y mediante cada

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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accion realizada en LinkedIn, Email y WhatsApp, logren redireccionar a los usuarios

hacia las paginas de aterrizaje por producto.

Tabla 19:

Medios Digitales para la campafia

Medios Pagina de LinkedIn Email WhatsApp
aterrizaje

Objetivo Informar de Brindar Distribuir Generar
las tres contenido de contenido de recordacion
soluciones valor a la valor de los de las
tecnoldgicas comunidad clientes acciones
y de la salud, potenciales publicitarias
recoleccion en los y reales que causen
de datos de sectores de como interés a los
los clientes farmacia, boletines y clientes
ideales. clinicas, articulos de potenciales

hospitales y la web. y actuales.
veterinarias.

Justificacion Pert es el La red social Se obtienen Base de
principal profesional 30 nuevos datos de 450
pais que de contactos al clientes
ingresa a la LOLIMSA mes, con un potenciales
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web con 360 cuenta con promedio de que
visitas cada 508 10 lectores estuvieron
mes y 5000 seguidores y (julio, interesados
impresiones de apoyo se agosto, en los
mensuales. tendra los septiembre productos

perfiles de del 2022). durante el

las mes agosto.

ejecutivas

que en Dest

promedio acando el

realizan 30 contenido

conexiones del blog,

semanales sobre el

con contenido

tomadores comercial.

de

decisiones

del sector

salud.
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2.6.1.3 Mapa de empatia por perfiles de publico objetivo

lustracion 33
Mapa de Empatia 1

- Es una persona importante, con un cargo relevante para el establecimiento.
- Es reconocido y respetado por la gestion que realiza al apoyar a sus
colaboradores y mejorar la experiencia de sus pacientes.

- Busca prop: nuevos para su
entre la

y

PIENSAY SIENTE
- Sobre nuevas metodologias de atencion
y satisfaccion de pacientes.

- Sobre nuevas leyes hospitalarias

a las que debe adaptarse.

- Sobre problemas cotidianos y quejas

de tiempos prolongados de espera

o falta de ion para los mé

- Revistas y sitios web en relacién

al sector salud.

- Linked In donde comparte sus logros y
celebra los de sus companeros.

- Referencias de competidores que considera
que puede alcanzar.

ESCUCHA

VE

DICE Y HACE

- Busca constantemente nuevas herramientas que hagan
de su establecimiento un negocio mas moderno.

- Soluciona conflictos y lidera gias para su imiento.
- Busca la integracion permanente de sus areas y la comunicacion
entre ellas.

FRUSTRACIONES

-Le asusta imaginar que su to pueda q )
y que ello afecte directamente su imagen y la de la clinica y hospital.

-Le aterra que puedan ocurrir negligencias que pi /i

-No poder tomar las mej isie por falta o
informacion.

MOTIVACIONES

-Tiempos de atencién mas reducidos.

-Control de medicamentos e insumos.

-Manejo de la informacién del paciente.

-Control de actividades y tiempos de trabajo de sus recursos.
-Nuevas formas de atencién innovadoras.

1 de I.:i

lustracion 34:
Mapa de empatia 2

-Llevar su farmacia al siguiente nivel de la mano del mejor personal de
apoyo y un i a todas sus actividades y responsables.
-Ocupar mayor porcentaje de mercado con la venta de sus productos.
-Mudar de farmacia tradicional a digital.

-Siente que su farmacia se esta estancando frente a la competencia

PIENSAY SIENTE

- Quejas de clientes por los tiempos
de espera.

- Quejas de trabajadores por la falta
de facilidades en la gestion

- Problemas de inventario y
reposicion de productos.

- Crecimiento de la competencia
gracias a la tecnologia.

ESCUCHA

DICE Y HACE

enel

-Cursos o clases de procesos
que le ayuden con la gestion de sus
inventarios, compras, ventas, etc.
-Ver contenido acerca de la industria
en otros paises para evaluarios y

pli en su i .
-Certificaciones y categorizaciones
para su farmacia.
-Linked In donde crea un espacio de
networking para su negocio.

con

- No quiere g

este negocio

quiere tener mas sucursales y hacer crecer su farmacia para poder vivir de

- Como emprendedora esta decidida a sobresalir y expandirse.

de afos posteriores,

FRUSTRACIONES

-La posibilidad de cerrar su negocio debido a la baja participacion de
mercado por las grandes cadenas farmacéuticas.

-Fraude o desfalco por parte de su personal debido a la falta de un
sistema de gestion.

MOTIVACIONES

Tener procesos mas digitalizados.

-Controlar a su personal sin que genere sensacion de desconfianza.
-Controlar la pérdida de productos por vencimiento.

-Ingresar al mercado digital a través de un e-commerce
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lustracion 35:
Mapa de empatia 3

-Busca ampliar sus servicio y con ello incrementar su ticket promedio
-Atender casos mas grandes pudiendo atender consultas de manera remota.
-Tener mas pacientes que vengan por recomendacion del servicio.

PIENSAY SIENTE
-Dificultades de sus colegas
al no tener un sistema de
gestion que les ayude

con el manejo de sus locales. ESCUCHA
-Quejas de sus clientes al

no recibir la atencion que esperan.

-Revistas o paginas web del sector.

-Innovaciones tecnologicas que le

| VE permi‘tan tener mas fluidez en sus
atenciones.

J -Grupos de compariieros de veterinarios

con quienes comparte informacion

del mercado.

DICE Y HACE

-Busca mejorar la satisfaccion de sus pacientes ya que considera
que después de la pandemia ha incrementado sus visitas.
-Es atento y amable con sus pacientes/mascotas

FRUSTRACIONES MOTIVACIONES

-Quedarse donde esta por temor a invertir en algo que lo pueda hacer
crecer o, de lo contrario, arrepentirse de la inversion por no ser lo

que esperaba.

-Quedarse estancando y no crecer en el mercado competitivo.

-Debido al incremento de ticket tras la pandemia, quiere
invertir en mejorar su atencion sanitaria para incrementar la
satisfaccion de sus pacientes y por lo tanto crecer como empresa.
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2.6.2 Propuesta de Manual de Identidad Corporativa

Se puede observar la pieza a continuacion, o en el siguiente link para su
mejor visualizacion: https://drive.google.com/file/d/1gxrjRAKWE_Q-
9 fGIXKW1IT30uLp4000/view?usp=drive_link

lustracion 36
Manual de Identidad Corporativa

+ LOLIMSA

Manual de Identidad Corporativa

Este manual reane las herramientas basicas para el correcto uso y aplicacion
grafica de la marca LOLIMSA en todas sus posibles expresiones. Ha sido ideado
pensando en las necesidades de todas aquellas personas responsables de
interpretar, comunicar y aplicar la marca en sus diferentes ambitos, y evitar
resultados no deseados en la puesta en practica de la marca LOLIMSA, se
tienen que seguir una serie de normas genéricas.

El correcto y consistente uso de la marca LOLIMSA contribuird a que
consigamos los objetivos de identificacion y refuerzo de la misma.
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Tabla de
.
contenidos
Esencia de i .
Color Tipografia
1. la marca 2. 3. Tipog
Presentacion de marca 02 Colores corporativos 12 Tipografia corporativa 18
Concepto 03 Positivo y negativo 14 Tipografia secundaria 19
Construccion de marca 04 Fondos de color 15
Logotipo corporativo 05 Blanco y negro 16
Versiones de marca 06
Versiones por producto 07
Componentes visuales 10
’ Aplicaciones
Usabilidad Fotografia
4. 5. 9 6. de la marca

Area de seguridad 2] Producto LOLCLI 26 Tarjeta de presentacion 30
Adaptabilidad 22 Producto LOLFAR 27 Hoja membretada 31
Usos correctos 23 Producto LOLVET 28 Propuesta econémica 32
Usos incorrectos 24 y técnica

Firma digital 33

Brochure 34

Perfil de LinkedIn 35

1. Esencia de
la marca
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1 Esencia de
* lamarca

1 Esencia de
* lamarca

CONCEPTO

Para el disefio del logotipo se tomaron en
cuenta 2 elementos esenciales asociado al
proposito de marca: “mas vidas salvadas”.

PRESENTACION
DE MARCA

“LOLIMSA" es una marca que busca facilitar la labor del sector salud,
ya sea en hospitales, farmacias y veterinarias, a través de la
tecnologia y herramientas eficaces para incrementar la
optimizacion de procesos e integracion de dreas en establecimientos
de salud.

El proposito de la marca es salvar mas vidas impulsando la
transformacion digital.

02
+Tecnologia +Salud
Representada por los diplos del lenguaje Representada por la cruz, simbolo de la
de programacién, asociado a las salud asociado al sector que esta
soluciones de LOLIMSA, softwares. especializado LOLIMSA.
03
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1 Esencia de
* lamarca

CONSTRUCCION
DE MARCA

La construccién del isotipo como
representacion grafica, esta formado por
la combinacién de dos elementos
simbdlicos para la marca, estos elementos
son los diplos y la cruz de la salud.

+

Diplos: <> Cruz salud: +

04

1 Esencia de
* lamarca

LOGOTIPO
CORPORATIVO

El logotipo funcionaréd como identificador
de la marca en todas las aplicaciones.

+ LOLIMSA

05
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-I Esencia de
* Jamarca
VERSIONES
DE MARCA
e
E-HEALTH
06

1 Esencia de
* lamarca

VERSIONES
POR PRODUCTO

LOLCL, solucion dirigida para clinicas y hospitales

LOLCLF™ LOLCLI™

Version principal positiva Version negativa
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1 Esencia de
* lamarca

VERSIONES
POR PRODUCTO

LOLFAR, solucién dirigida para farmacias

LOLFAR ™ LOLFAR*™

Version principal positiva Version negativa

1 Esencia de
* lamarca

VERSIONES
POR PRODUCTO

LOLVET, solucién dirigida para veterinarias

LOLVET~ L7

Version principal positiva Version negativa
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* lamarca

COMPONENTES
VISUALES

Se utiliza para el fondo ademds de contener imagenes,
puede variar de tamano.

- "B

iconos:
hospitales farmacias

veterinarias

2. Color ¥
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2. Color

COLORES
CORPORATIVOS

Las referencias de color de la marca LOLIMSA
son las aqui especificadas. Este es el color

principal de la marca y el que debe
predominar. O O 4
HEX

Si el soporte no los admite, se tendra que
recurrir a la versién monocromatica.

R: 0 G:148 B: 105

2. Color

COLORES
CORPORATIVOS

Este color forma parte de la identidad corporativa
como color secundario

 H17468]1

R:20 G: 70 B:129
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2. Color

POSITIVO Y
NEGATIVO

siempre que sea posible la marca debera Version principal positiva Version negativa
usarse en su version principal. Si por

razones técnicas no puede llegar a ser asi,

se usara la version en negativo.

+ LOLIMSA [EKelN]y LY\

14
2. Color
Positivo sobre fondo de color Negativo sobre fondo de color
FONDOS DE
COLOR
La marca cuenta con versiones de color
para diferentes aplicaciones dependiento
de la paleta de color a utilizar. i:' LOLI MSA q:’ LOLI MSA
Positivo sobre fotografia clara Negativo sobre fotografia oscura
15
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2. Color

BLANCO Y
NEGRO

Su versién blanco y negro esta
desarrollada como alternativa cuando

Positivo Negativo

exitan restricciones del medio a utilizar
Sin embargo, siempre que sed posible
debe imprimirse a color o en su version

nagaskia (planoe) 4:' Lo LI M S A qil Lo LI M SA

3. Tipografia -
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3. Tipografia

TIPOGRAFIA
CORPORATIVA

El grupo de tipografias que forman parte de la
identidad visual de la marca se compone de:
Montserrat y Poppins, en sus distintas variantes,
de acuerdo a cada caso.

El uso de Montserrat es exclusivo de titulos y
palabras resaltantes.

3. Tipografia

TIPOGRAFIA
SECUNDARIA

La tipografia también hace parte de la tipografia
corporativa, su uso es exclusivo de cuerpos de textos
con los grosores bold, normal y ligera.

Montserrat Bold
ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimnopqrstuvwxyz
0123456789 (.:;8%€)

Poppins Bold

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcedefghijkimnopgqrstuvwxyz
0123456789 (.:,;&%€)

Poppins Normal

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimnopgrstuvwxyz
0123456789 (..;&%€)

Poppins
Ligera
ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijkimnopgrstuvwxyz
0123456789 (.,;&%€)
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4. Usabilidad.i:

4., Usabilidad

AREA DE
SEGURIDAD

Para asegurar la 6ptima aplicacion y percepcion del
logotipo en todos los soportes y formatos, se ha
determinado un area de seguridad que establece

una distancia minima respecto a éste.

2]
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4., usabilidad

Para asegurar la 6ptima aplicacién y percepcion del logotipo
en todos los soportes y formatos, se ha determinado un area
de seguridad que establece una distancia minima respecto a
éste.

S T s . 8 o o et o B 7 % LOLIMSA = 4 LOLIMSA
ancho X 0.4cm de alto (en soportes fisicos). posen o

En los casos donde las superficies digitales o fisicas no

admitan el tamano minimo establecido para el logotipo

completo, se utilizaré en su lugar Gnicamente el isotipo, a 27px. 77 1 o4cm 1

de ancho x 27px. de alto (en pantallas) y de 0.4cm de ancho X

0.4cm de alto (en soportes fisicos).

22
4. Usabilidad
usos g +LOLIMSA
CORRECTOS
Uso del simbolo Logotipo de color blanco con
fondo de color negro
+ LOLIMSA + LOLIMSA
Uso del logotipo sin tagline Logotipo de color blanco con
fondo de color turqueza
+ LOLIMSA + LOLIMSA
E-HEALTH
Uso del logotipo con tagline Logotipo en color negro 23
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4., Usabilidad

Usos

INCORRECTOS 4+ LOLIMSA

No usar contornos

4 LOLIMSA

No rotar

E-HEALTH

*LOLIMSA

Alteracion del logotipo o
de sus elemen! tos

5. Fotog rafl’a.i:
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+LOLIMSA

Porcentajes de color

+ LOLIMSA

Prohibido el uso de colores no
corporativos

DE SANTA MARIA

+ LOLIMSA

No combinar colores

®LOLIMSA

No girar o voltear el simbolo

+ LOLIMSA

No usar otros colores de 24
fondo
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5. Fotografia

PRODUCTO
LOLCLI

Se utiliza el diplo para contener imagenes caladas,
puede variar de tamaro.

26
5. Fotografia
PRODUCTO
LOLFAR
Se utiliza el diplo para contener imagenes caladas,
puede variar de tamario.
27
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5. Fotografia

PRODUCTO
LOLVET

Se utiliza el diplo para contener imagenes caladas,
puede variar de tamaro.

6. Aplicaciones
de la marca
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6 Aplicaciones
* delamarca

TARJETA DE
PRESENTACION

= Vicente Radl Ruiz Valencia
LS Lo Ll M SA DISTRUBUIDOR OFICIAL

+593 97 940 0700

vruiz v@hotmail.com

LOLIMSA com.pe

E-HEALTH

La tarjeta de presentacion es su version full color estara presentando el
imagotipo centrado acompanado del Tagline E-Health, mientras en el
segunda cara se podr@ mostrar los datos relevantes de contacto: Nombre
completo, cargo, celular, correo y adicionalmente la web de LOLIMSA.

30
En la zona superior derecha se encontraré el isotipo de la marca (cruz).

Aplicaciones
6. de la marca +LOLIMSA 1

HOJA o
MEMBRETADA

Para asegurar la legibilidad de contenido en lchend
documentos formales, la hoja membretada en ::’lknul-ﬂ&-nn-nmlnww«\mlm
cuanto a disero, solo presentard diplos como parte
de la iconografia de la marca una esquina inferior y
superior.
Adicionalmente, el imagotipo LOLIMSA se ubicara E
en la zona izquierda superior, donde se inici6 la sionatsm and reabilty.
lectura y adicionalmente al fin de la pagina se g
encontrar@ el nUmero de contacto de la empresa y
su pagina web. Lol
folinds Liende

ceo

Y Simiestuie =
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6 Aplicaciones
* delamarca

PROPUESTA ECONOMICA #LOLIMSA
Y TECNICA

% LOLIMSA

Las caratulas de estos documentos formales
estén estandarizados por el titulo principal
centrado, el imagotipo de LOLIMSA en la parte
tsupervor izquierda junto conj\ L{no linea vertical Propuestu técnicﬂ Propuestu ﬁnanciem
urquesa a lo largo de la pagina.

En la zona inferior estara presente el isologo del
producto, ya sea LOLCLI, LOLFAR o LOLVET y a un
costado se ubicara un diplo que soporta la
imagen de un profesional de la salud (doctor,
veterinario, farmacéutico).

LOLCLI ™ LOLFAR™™

32
6 Aplicaciones
* delamarca
FIRMA
DIGITAL
lando Liend

De la misma manera que las tarjetas de presentacion, las Ro an o I-Ien o
firmas digitales tendran datos relevantes de contacto: CEO
Nombre y apellido, celular, correo y adicionalmente la web de +51 989 255 760
LOLIMSA. 5 ~

rliendo@lolimsa.com.pe
El cargo siempre estara resaltado de un color turquesa para LOLIMSA.com,pe
diferenciar del resto del texto.
En la zona izquierda, se propone un cuadrado turquesa que And rea zevu“os
soporta el imagotipo de LOLIMSA en negativo. COORDINADORA DE MARKETING Y VENTAS

% LOLIMSA
E-HEALTH +51 984 004 614
azevallos@lolimsa.com.pe
LOLIMSA.com.pe
33
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6 Aplicaciones
* dela marca

BROCHURE

QUEREMOS QUE
TUS PACIENTES VIVAN MAS.

LoLeLr~

acencaoe ¥ LOLIMSA

5
ERTBREE

6 Aplicaciones
* delamarca

PERFIL
DE LINKEDIN EL ALIADO QUE SALVA

MAS VIDAS
Se sugiere que la foto de perfil de LinkedIn
esté presente el imagotipo o el isotipo de

LoLMSA. ) , %+ LOLIMSA

= LOLIMSA
La portada puede variar sus elementos

gréficos y/o fotografias interiores,
siempre y cuando el imagotipo aparezca
en el lado derecho. Se sugiere no
sobrecargar con textos. LO Ll M SA

Tecnologia para el sector salud en Latinoamérica.

@ software - 3an 50rja, a seguidores - 20 empieados

“ Mirella y 2 contactos mas trabajan aqui
 Siguiendo J§ invitar ) (( Mas )

Inicio Mi empresa Acerca de Publicaciones Empleos Personas Mas

35
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2.6.3 Propuesta de Plan de Social Media

El Plan de contenidos servira de guia para marcar un eje de comunicacion de
LOLIMSA, siendo esta una herramienta mediante la cual se ha elegido la red social
maés apropiada para la marca (LinkedIn) la frecuencia de las publicaciones y el tipo de
contenido a ser publicado. Asimismo, contempla pautas para el seguimiento y la

optimizacion de las publicaciones, logrando asi los objetivos de campafia.

Se puede observar la pieza a continuacién, o en el siguiente link para su mejor
visualizacion: https://drive.google.com/file/d/IMMVphbxGT-

VbI1EpIvTCB6SBFqCQ4_QM/view?usp=drive_link

lustracién 37
Plan de Social Media

+ LOLIMSA

PLAN DE SOCIAL MEDIA

CAMPANA DE LANZAMIENTO DE LA NUEVA IMAGEN DE MARCA
LOLIMSA Y SUS NUEVOS PRODUCTOS GREEN PERU, 2023
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Tabla de
.
contenidos
Lineamientos Plan de
Bases G :
A. B. textuales y graficos C. contenidos
Propuesta de campana 04 Lineamientos de redaccion 1 Etapas de contenido 25
Objetivos 05 Referencias gréficas 13 EI'GTGS de contenido 26
Perfiles 06 Lineamientos de publicacién 20 Lineas Tematicas 27
Social ID 07 Pilares segan etapa de compana 28
Ecosistema 08 Frecuencia y distribucion 3
Contenido segun linea tematica 32
Meétricas 4
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1 Propuesta de
* campana

25 Objetivos

OBIJETIVO
GENERAL

OBIJETIVO
ESPECIFICOS

CAMPANA El aliado que salva mas vidas

: Buscar la disminuciéon del margen de error, mientras que un recurso
JUSTIFICACION humano puede equivocarse en sus actividades, la tecnologia ayuda
de manera integral y eficiente la realizacion correcta de estas.

e Expansion e incremento de rentabilidad
INSIGHTS e Categorizacion e integracion de procesos y areas
e Calidad de atencién mediante la digitalizacion y automatizacion

CONCEPTO “Un humano falla, un sistema no”

04

Asociar la version mas reciente de sus productos, como el mejor aliado tecnolégico
especializado en el sector salud, en un 45% (200 personas), a partir del lanzamiento de
su rebranding y nueva propuesta de valor por medio de canales digitales.

Lograr que el 9% (40 personas) del - Generar recordacion del rebranding de
mercado potencial complete el ' LOLIMSA en relacién a sus nuevos
formulario en las paginas de aterrizaje beneficios y su imagen renovada en un
por producto: LOLCLI, LOLFAR, LOLVET ; 60% (260 personas).

Base: BBDD de clientes potenciales Pera agosto 2022 = 450

05
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LOS DOCTORES

(10 -30 Pcs)

Gerentes ylo directivos de un
establecimiento médico categorizado
a partir de segundo nivel que buscan
digitalizarse e integrar sus areas y
procesos a través de un solo software,
no estan satisfechos con sus
soluciones actuales y buscan un
mejor proveedor. Cuentan con un
area de tecnologia y presupuesto.

4. social ID

8 )

PERSONALIDAD
CONECTOR
D CONTENIDO
«\ TONO DE VOZ

UNIVERSIDAD
CATOLICA ,
DE SANTA MARIA

LOS ENFERMEROS

(10 -30 Pcs)

Duenos de farmacias que buscan
expandirse tanto fisica como
digitalmente por medio de un e-
commerce. Quieren controlar
todos los puntos de venta e
inventario en almacenes desde
un software y un mismo sistema
de facturacion. Tienen mas de 5
establecimientos.

©

LOS VETERINARIOS

(4 -8 Pcs)

Duenos de clinicas veterinarias que
estdn en expansion después del
aumento de ticket durante la
pandemia y buscan digitalizar sus
procesos para obtener mas visitas,
dejar el uso de papel u hoja en Excel
y mejorar la experiencia de atencion
de las mascotas y sus duenos.

06

Directo: Sin rodeos, muestra los puntos de dolor

Innovador: Busca soluciones a nuevas problematicas del sector
Determinado: Esta seguro que ayudara con el crecimiento del negocio
Experimentado: Se posiciona siempre como el experto

La tecnologia es una aliada para reducir el margen de error del
personal de la salud.

Cartera de productos

Mostrar el expertise en el rubro de la salud (hospitalaria,
farmacéutica y veterinaria)

Conectar Ser pioneros en la innovacién tecnologia del rubro

Confrontante: Entiende los problemas y empatiza con el usuario
Estimulante: Te invita a que te preguntes e intereses por la salud
Consistente: Se comunica demostrando su expertise

07
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5. Ecosistema T

ROL: Alcance, conversion

Canal de comunicacion principal

ROL: Alcance, tréfico, posicionamiento
Generar trifico web

ROL: Alcance, engagement, trafico

Establecer metas y llevar trafico a la web

ROL: Venta, posicionamiento, oportunidad|

Nueva web, landing page estraté

ROL: Posicionamiento, alcance, trafico
Estrategia RRSS, posicionarse como experto

08

5. Ecosistema

PUNTOS CLAVES
DEL ECOSISTEMA

« Web renovada en disefo y contenido, con carga optima y
responsive para navegacion mediante dispositivos. Informacion
clara concisa, acceso rapido a la informacién y generacion de leads.
« Redes Sociales (Linkedin) como ventana de las soluciones
tecnolégicas y el aporte de la empresa al mercado, se buscaré
siempre posicionarse como experto.

- Inversién en publicidad digital para mayor alcance y
posicionamiento de la nueva marca y la nueva version de
productos.

* Mailing como medio de comunicacién directo con clientes y
prospectos que ya conocen la marca y puedan estar al tanto de su
renovacion.

» whatsapp como refuerzo del posicionamiento de marca experta en
su negocio

09
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LINEAMIENTOS

6 Lineamientos
* de redaccién

TEXTOS

Textos que demuestren
conocimiento y expertise
en el sector hospitalario,
farmacéutico y

veterinario.

Utilizar palabras técnicas
de manera cuidadosa y
moderada, en lo posible
dar una breve explicacion
sobre el significado de

cada una.

2.

Licencia y flexibilidad en
creatividad para la
elaboracion de textos.

En el caso de hablar de
un tema muy técnico,
validar la informacién
con fuentes veridicas.

Uso de categorias por
dias de la semana para
establecer un calendario
de contenido.

3.

Utilizar hashtags que
aporten a la marcay la
cologuen como
referentes y/o expertos
en la tecnologia y salud.

(Ejm: #LOLIMSA #TEC
#Alsalud #LOLGROWTH)

*El n° de # en cada
publicacién puede variar,
estos deben tener
concordancia y
relevancia al el tema del
que se habla.

UNIVERSIDAD
CATOLICA ,
DE SANTA MARIA

4.,

Uso de emoticones
moderado, estos deben
representar el rubro de la
salud.

Recomendamos utilizar
maximo dos en un
parrafo.
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6 Lineamientos
* de redaccién

e CONVERSACIONES

1. 2. 3. 4.
Conversaciones Hablamos del tema en Se incentiva e invita Impulsar las conversaciones
100% positivas y particular en lera conocer mas el producto para generar una
respetuosas. persona de plural. a través de un link de la comunidad activa, no se
Respondemos en 2da landing page para

impide la participacion en
persona en singular. generar trafico. comentarios, siempre y
cuando estos no falten el

respeto a terceros.

Referencias
7.

graficas
REFERENCIAS DE
MARCAS EN LINKEDIN
L—J ‘Qb
LoLcu LOLFAR LOLVET
Software hospitalario Software farmacéutico Software veterinario
® ALEPHOO e PHARMACY LITE e Provet Cloud
e TIPS SALUD e TRIER SISTEMAMS e Panther
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Referencias
70 263
graficas

ALEPHOO
Referencia LinkedIn
(Software hospitalario)

« Presencia de usuarios del
sistema (personas que operan
en clinicas o hospitales).

+ Se apoyan de videos para
comunicar textos informativos
largos.

» Tonalidades azules y rosadas a
lo largo de sus publicaciones
«Tratan de mantener una linea
unificada, usan un brochazo
como soporte de titulos

7 Referencias
* graficas

TIPS SALUD
Referencia LinkedIn
(software hospitalario)

« Presencia de usuarios del
sistema (personas que operan
en clinicas o hospitales).

* Usan tonalidades azules y
celestes a lo largo de sus
publicaciones, procuran post con
un aspecto minimalista.

+En todas sus publicaciones
agregan solo el isotipo de la
marca

DE SANTA MARIA

Healthcare Efficiency.

Aleph

Alephoo

iestncare Eciens

Ofrezca a sus pacientes
una digital
inigualable

I. P
e Construya una ventaja
3 PODEROSAS comptitiva definitiva con

RAZONES Jl iicedores esrtigiocs -

GTes

Tips Salud

Tecnologia o vanguarda en salug

+ Sequir Ir i stio web &

oy
— Wl S o A%
>
r ES TIEMPO DE
AGRADECER
¥ @ quienes han confiado.

ES TIEMPO DE
¥ PLANTEARNOS

desafios como metas

permanentes.
.
- ES TIEMPO DE
CELEBRAR
y de continuar
acompanandonos.

iFELICES FIESTAS!

Nusstra sokcion
procesos adm
NStAuCIoNes SONADNION
Sumate o nuestro equipo! hocerios mbs ehoientes.
CONSULTOR DE 15
IMPLEMENTAGIONES Lxrosinnova
[} = - ?
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eferencias
raficas

TRIER SISTEMAS
Referencia Linkedin

(software farmacéutico)

« Presencia de usuarios del
sistema (personas que operan
en la farmacia).

+ Uso de de iconos que apoyan la
representacioén de conceptos.

= Ilconos de like y share como
marco gréfico

= Colores verde y azul a lo largo
de sus publicaciones

= Logotipo y web siempre juntas
en las publicaciones

7 Referencias
* graficas

PHARMACY LITE
Referencia LinkedIn
(software farmacéutico)

« Tonalidades de naranja y azul
distribuidos a los largo de las
publicaciones

« Publicaciones en formato 16:4
horizontal

= Uso de fotografias de personas
en actividades farmacéuticas

« Pantallazos del sistema
adaptados a computadoras

Sirisan
Trier Sistemas

Estratégias infoiiveis pora
da sua Farmécia

Quer vender
seus produtos
na internet?

Conte coma

Unete como distribuidor de una industria
en crecimiento constante

e 4

Pharmacy Lite | Sistema para farmacias

@5 de T! interesados en unirse Co

Gana dinero

de manera recurrente

DE SANTA MARIA
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Shaped by you. Built by us.
7 Referencias Designed for the future.
* gréficas 0

Provet Cloud

Software Ge gestién de practicas veterinarias f5ci de usar Que 3yuds 3 centrarse en ¢ cuidado Oe o5

Provet Cloud
Referencia Linkedin

(software veterinario)

« Presencia de usuarios del
sistema (personas que operan
en clinicas veterinarias).

« Uso del color azul marino

* Se apoyan de videos para
comunicar pequenos mensajes
para captar mas la atencién

= Presencia de animales en todas
las publicaciones

() PROVET Cloudt

ProViews

7 Referencias
* grdficas

Panther
Referencia Linkedin
(software veterinario)

« Presencia de usuarios del
sistema (personas que operan
en clinicas veterinarias).

* Uso de los colores azul marino y
celeste con degradado.

+En todas sus publicaciones
agregan solo el imagotipo de la
marca
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8 Lineamientos
* de publicacion

NUEVA PROPUESTA

Grafica sugerida para LinkedIn

La jerarquia de textos de
mayudscula a minGscula

Isologo de productos

% LOLIMSA

—

DEMANDA
de tus servicios

LOLVET™™

DE SANTA MARIA

Imagotipo de LOLIMSA y
direccion web

Espacio en forma de
diplo para resaltar y
ubicar fotos o graficos
en relacién al
contenido

Soporte de texto con el color
principal de la linea grafica

Patrén de diplos

8 Lineamientos
* de publicacion

GRAFICA SUGERIDA
PRODUCTO: LOLCLI

Criterios utilizados:

-Imagenes pensadas para ser visualizadas en mobile
en relacion a la salud en establecimientos médicos,
estas siempre deben estar ubicadas en el espacio de
forma de diplo, de preferencia que los personajes
estén ubicados en el lado derecho.

-Aprovechar la presencia de laptops para mostrar la
solucién tecnolégica: LOLCLI.

- La fotografia sugerida debe tener un estilo limpio,
priorizando los blancos para que no haya sobre
saturacion de color.

-Presencia del Imagotipo de la empresa en la parte
superior izquierda, la direccion web siempre debajo de
esta y el isologo del producto en soporte turquesa.

- En el lado derecho inferior, estaré la presencia del
claim del producto: Automatizacion que salva mas
vidas, Tecnologia que salva mas vidas o Tiempo salva
més vidas.

-La jerarquia de texto, de maydscula a minasculas,
maximo tres lineas de texto. El bloque de texto puede
sobresalir un poco del soporte verde y debe tener una
sombra para que haya contraste con el fondo.
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SOMOSIU ., Claim por producto
MEJOR ALIDADO

En pantallas de PCs,
mostrar la soluciéon

tecnolégica
20
e
+LOLIMSA ) .”
OTRO SISTEMA?
Tenlo todoenuno |
LOLCLIF* :
TECNOLQéiA QUE
SALVA MAS VIDAS
21
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8 Lineamientos
* de publicacion

GRAFICA SUGERIDA
PRODUCTO: LOLFAR

Criterios utilizados:

-Imagenes pensadas para ser visualizadas en mobile
en relacion a establecimientos farmacéuticos, estas
siempre deben estar ubicadas en el espacio de forma
de diplo, de preferencia que los personajes estén
ubicados en el lado derecho.

-Aprovechar la presencia de laptops para mostrar la
solucién tecnolégica: LOLFAR.

- La fotografia sugerida debe tener un estilo limpio,
priorizando los blancos para que no haya sobre
saturacién de color.

-Presencia del Imagotipo de la empresa en la parte
superior izquierda, la direccion web siempre debajo de
esta y el isologo del producto en soporte turquesa.

- En el lado derecho inferior, estaré la presencia del
claim del producto: Un humano falla un sistema no

-La jerarquia de texto, de mayuscula a minasculas,
maximo tres lineas de texto. El bloque de texto puede
sobresalir un poco del soporte verde y debe tener una
sombra para que haya contraste con el fondo.

8 Lineamientos
* de publicacion

GRAFICA SUGERIDA
PRODUCTO: LOLVET

Criterios utilizados:

-Imagenes pensadas para ser visualizadas en mobile
en relacion a veterinarias, estas siempre deben estar
ubicadas en el espacio de forma de diplo, de
preferencia que los personajes estén ubicados en el
lado derecho.

-Aprovechar la presencia de laptops para mostrar la
solucién tecnolégica: LOLVET

- La fotografia sugerida debe tener un estilo limpio,
priorizando los blancos para que no haya sobre
saturacién de color.

-Presencia del Imagotipo de la empresa en la parte
superior izquierda, la direccion web siempre debajo de
esta y el isologo del producto en soporte turquesa.

- En el lado derecho inferior, estaré la presencia del
claim del producto: Somos tu mejor aliado

-La jerarquia de texto, de mayGscula a minasculas,
maximo tres lineas de texto. El bloque de texto puede
sobresalir un poco del soporte verde y debe tener una
sombra para que haya contraste con el fondo.

™

% LOLIMSA

"y - 3
STU INVENTARIO
ESTA FALLANDO

constantemente?

LOLFAR™

UNHUMANO FALLA,
UN SISTEMA NO

+LOLIMSA

[l

‘ A Coco e toca su siguents vecuns

dertro de dos semana:
éGuiores agendr paro el midrcoles 227

DEMANDA

de tus servicios

LOLVET™™

UNIVERSIDAD
CATOLICA :
DE SANTA MARIA

22
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PLAN DE
CONTENIDO

9 Etapas de
* contenido

ETAPA DE
EXPECTATIVA

ETAPA DE
LANZAMIENTO

ETAPA DE
MANTENIMIENTO

pwpn =

[

) -

SO hw

N

. Campana de expectativa sobre la actualizacion de la marca, su rebranding y los nuevos beneficios de

sus productos a los clientes potenciales, a través de:

-Publicaciones en Linkedin

-Envio de correo a la Base de Datos de clientes potenciales Pera

-Actualizaciones de estados en WhatsApp de colaboradores de la empresa

-Organizacion de listas de contactos por productos para futuros envios de informacién por Whatsapp

. Lanzamiento de la campana en Linkedin mostrando los nuevos beneficios por producto y la nueva

imagen de la marca

Actualizacion de nueva identidad de marca en las landing pages de los 3 productos

Video explicativo del rebranding de la marca, publicado en web y redes sociales

Actualizacién de material digital de uso de colaboradores (hojas membretadas, diapositivas,
firmas de correo, etc.) y plataformas digitales (portadas, fotos de perfil, etc.)

Whatsapp: mensajes personalizados sobre el lanzamiento de campafa y estados en Whatsapp de
los colaboradores de la empresa.

Correo informativo de la nueva propuesta de valor de LOLIMSA y sus productos con la nueva
identidad corporativa

. Lives con invitados (Stakeholders) en el rubro de los tres productos: clinicas, farmacias y veterinarias. Lives con

clientes sobre el impacto del software en el establecimiento y sobre temas complementarios a la tecnologia,
como teleconsultas, dispositivos ioT, etc.

Publicaciones informativas en Linkedin sobre conclusiones y recomendaciones que se haya resaltado en los
lives dejando un enlace que redireccione a la seccién de video en la pagina web..

Informar sobre lives (educativos, entrevistas, etc.) por mensajes directos y personalizados en Whatsapp
Campana de promocién (descuentos con aliados, cupones de descuento por temporada, etc.)

Contenido testimonial que reafirme la nueva propuesta para posicionar el nuevo concepto de la marca
Reforzar la propuesta de marca a nivel venta y post-venta, durante presentaciones y reuniones con clientes
potenciales y actuales a través del material actualizado y uso de nuevos conceptos de la marca

Boletines informativos que destaquen la cultura de la empresa y expansion de clientes, asi mismo, envio de
articulos que informen sobre los beneficios de los productos y actualizaciones del rubro.

25
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Pilares de
10. contenido

Lineas
1. tematicas

PILARES

LINEAS
TEMATICAS

FRECUENCIA

[ &
|

s

I,_
j. ﬂ:‘-}- A

EXPERTISE

Mostrar conocimiento del rubro de la
salud: hospitalario, farmacéutico y
veterinario, a una audiencia que se
encuentre en el sector, profesionales
potencialmente interesadas en un
software especializado que podrian
necesitar para su establecimiento, con
el objetivo que conozcan LOLIMSA.

icOMOo?

Mediante contenido educativo
atractivo de interés y contenido
informativo de valor, ayudando a
resolver dudas frecuentes para
fomentar la interaccién con la
audiencia.

Tipos de contenido

PRODUCTO

Mostrar la cartera de productos de
LOLIMSA: LOLCLI, LOLFAR, LOLVET, al
mercado meta con el objetivo que
consideren adquirir los productos de
LOLIMSA.

{como?

Mediante contenido de marca que
comunique las funcionalidades,
beneficios y diferenciales de cada
producto que tiene LOLIMSA, facilitando
a la audiencia conocer el valor
agregado de ser partners de la marca.

/ I
L

~

CONECTA

Demostrar el propésito de la marca,
con el objetivo de generar lealtad y
conexién con prospectos, para lograr
interacciones y posibles conversiones.

icOMOo?
Mediante contenido entretenido que
recree situaciones que vive la
audiencia, identificando sus
motivaciones o preocupaciones:

e Expansion e incremento de

rentabilidad

* Categorizacion e integracion de
procesos y areas
Calidad de atencion

Guias, guest post, rankings, check list, lives, glosarios terminos, tips y consejos, notas de prensa, listas, casos de éxito, reviews,
tendencias, FAQs, encuestas, descargables (plantillas), infografias, citas o frases, noticias, entrevistas. 26

Campania: “El aliado que salva mas vidas”

e LOLGROWTH: Categorizacion y
rentabilidad (finanzas)

e Salva més vidas (salud)

e LOLNEWS (informativo)

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativ
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PRODUCTO

e Tumejor aliado
(diferenciales y beneficios )

e Un sistema no se equivoca
(médulos detallados)

e Kaizen (mejora continua: expansion
e integracién)

CONECTA

* Dolores y necesidades

e Somos tu socio de negocios
(propésito de marca, reflexiones)

o LOLSPEAK(debates, opiniones, casos
de éxitos, aprendizajes)

27
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12. Pilares segin
etapa de campana

—
% LOLIMSA

+ LOLIMSA

PUEDE QUE TU PERSOi

TE ESTE ROBANDO
y no te das cuenta

e ~
NUESTRA EXPERIENCIA
en tecnologia aplicada ™8 i

OTRO SISTEMA?. -
a veterinarias .
s e okl # ' - .

Tenlo todoenuno g,

LOLVET™ LOLCLF™ LOLFAR™
ETAPA DE Ircnotociaoue
EXPECTATIVA -
Lineas teméticas o Salva més vidas (salud) o Tumejor aliado * Somos tu socio de negocios
(diferenciales y beneficios ) (proposito de marca, reflexiones) 28

12. Pilares segan
etapa de campana

+LOLIMSA [ - 1 | 4LouMsA

FACTURACION ELE ;‘ {

para tu farmacia
LOLFAR™™
ETAPA DE TECNOLOGIA QUE
SALVA MAS VIDAS
LANZAMIENTO
Lineas tematicas e LOLGROWTH: Categorizacion y * Kaizen (mejora continua: expansién * LOLSPEAK(debates, opinlones; caisos

de éxitos, preocupaciones,

cprendlzajes) 29

rentabilidad (finanzas e integracion
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12 Pilares segin
* etapa de campana

= T n
%LOLIMSA ' +LOLIMSA 4 LOLIMSA X 1 .

-~ B
ZTU INVENTARIO
ESTA FALLANDO

LA TELECONSULTA
CUESTA 7 VECES MENOS
que consulta presencial

de tus servicios constantemente?

LoOLCLI™ LOLVET™ LOLFAR™
EEAGTS % ZEnaas
MANTENIMIENTO 8
Lineas temdaticas o LOLNEWS (informativo) e Un sistema no se equivoca e Dolores y necesidades
(médulos detallados) 30

Frecuencia
13. y distribucion

*Sugerencia de distribucion de contenido semanal por pilar

Lun. Mart. Miér. Jue. Vier. Sab.

Expertise Producto Conecta
- J— — —

Conecta Producto Expertise
s i b

Cantidad: 6 post ala semana de lunes a sabado Semana Expertise: 3 post Conecta: 2 post Producto: 1 post 3l
24 post al mes Mes Expertise: 12 post Conecta: 8 post Producto: 4 post
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14 Contenido segin
® linea tematica

PILAR: EXPERTISE
“LOLGROWTH"

Esta linea busca comunicar la rentabilizacion
de activos dando un mejor rendimiento en su
establecimiento mediante la tecnologia y la
optimizacion de los procesos.

Objetivo: Posicionar y recordar la nueva marca
LOLIMSA y sus productos.

14 Contenido segin
® linea tematica

PILAR: EXPERTISE

“SALVA MAS VIDA"”

Esta linea busca comunicar la importancia de
que los establecimientos de salud estén
digitalizados y tengan informacién cuali
cuantitativa en pro de la salud de los
pacientes. Mientras mas tecnologia se
implementa, mas vidas podrian ser salvadas

Objetivo: Posicionar y recordar la nueva marca
LOLIMSA y sus productos.

Atraccion

DE SANTA MARIA

+ LOLIMSA

#ElAliadoQueSalvaMasVidasi
Somos proveedores oficiales de
SUNAT, cubrimos tu facturacion
electronica dentro del costo
Entérate mas de nuestra software
aqui arbitly/lolfar

#UnHumanoFallaUnSistemaNO
#Farmacia #Botica #Software
FACTURACION

para tu farmacia |

LOLFAR™

UN HUMANO FALLA,
UN SISTEMA NO

Target: Doctores, Enfermeros o Veterinarios Formato: Post imagen

Canales: Linkedin Frecuencia: 4 veces al mes 32

#ElAliadoQueSalvaMasVidasi

Hoy, gracias a la tecnologia las
mascotas pueden recibir la misma
atencion que los humanos

% LOLIMSA

Entérate mas de nuestra software
aqui ¢ bit.ly/lolv

#SomosTuMejorAliado
#Veterinaria #Software

k4 - oo
NUESTRA EXPERIENCIA )
en tecnologia aplicada ™S s i
a veterinarias o :

LOLVET"™™

SOMOS TU
MEJOR ALIDADO

Target: Doctores, Enfermeros o Veterinarios Formato: Post imagen

Canales: Linkedin Frecuencia: 4 veces al mes 33
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14 Contenido segin
® linea tematica

PILAR: EXPERTISE
“LOLNEWS”

Esta linea busca compartir contenido
informativo, relevante para los rubros:
hospitalario, farmacéutico y veterinario, a
través de articulos mantengan actualizado al
sector

Objetivo: Trafico a la web, seccién articulos y
noticias

Atraccion Interaccion

14 Contenido segin
® linea tematica

PILAR: PRODUCTO

“TU MEJOR ALIADO"

Esta linea busca comunicar los diferenciales,
atributos y beneficios de LOLIMSA y sus
soluciones tecnolégicas, mostrando la marca
como socio de negocio para los
establecimientos.

Objetivo: Trafico ala landing del producto

Atraccion
Consideracion Conversién

DE SANTA MARIA

Copy out:

#ElAliadoQueSalvaMasVidasi
iReduce tus costos hospitalarios y
atiende de manera extramural!

% LOLIMSA

Entérate mas en nuestro Blog
& bi

#AutomatizacionQueSalvaMasVid
as #Software #Clinica #Hospital

LA TELECONSULTA
CUESTA 7 VECES MENOS

que consulta presengial

LOLCLIF*™

TECNOLOGIA QUE
SALVA MAS VIDAS

Target: Doctores, Enfermeros o Veterinarios Formato: Post imagen

Canales: Linkedin Frecuencia: 4 veces al mes 34

% LOLIMSA

Copy out:

#ElAliadoQueSalvaMasVidasi
Cubrimos todos los procesos de tu
establecimiento desde que un
paciente ingresa hasta que se
retira.

Médulos asistenciales +
administrativos + gerenciales en
un solo sistema.

: Entérate mas de nuestra software
OTRO SISTEMA?. aqui & bitlyliclcl
Tenlotodoenuno g #TecnologiaQueSalvaMasVidas
#Software #Clinica #Hospital

LOLCLF™™

TECNOLOGIA QUE
SALVA MAS VIDAS

|

Target: Doctores, Enfermeros o Veterinarios Formato: Post imagen

Canales: Linkedin Frecuencia: 2 veces al mes 35
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14 Contenido segun
® linea tematica

PILAR: PRODUCTO
“UN SISTEMA NO SE EQUIVOCA"

Esta linea busca comunicar la importancia del
uso de tecnologia para la gestion y control de
procesos dentro de los establecimientos de
salud, asi como las ventajas sobre el recurso
humano, a través de las caracteristicas de los
modulos

Objetivo: Trafico a la landing del producto

Atraccion
Consideracion Conversién

14 Contenido segin
® linea tematica

PILAR: PRODUCTO

“KAIZEN, MEJORA CONTINUA"

Esta linea busca alentar la expansion de los
establecimientos médicos, mediante
procesos optimizados e integrados, a través
de la tecnologia.

Objetivo: Trafico ala landing del producto

Atraccion
Consideracion Conversién

-—
% LOLIMSA
b v oemcent m #ElAliadoQueSalvaMasVidasi
R Incrementa la frecuencia de
visitas de tus pacientes con el
manejo estratégico de LOLVET.
A o et s scients vecurs
P usres s orsshbdccios 27 Entérate mas de nuestra software

aqui érbit.ly/lol

#SomosTuMejorAliado
#Veterinaria #Software

“GENERA MAS
DEMANDA

de tus servicios

LOLVET"™

SOMOS TU
MEJOR ALIDADO

Target: Doctores, Enfermeros y Veterinarios Formato: Post imagen

Canales: Linkedin

Frecuencia: 2 veces al mes

Copy out:

#ElAliadoQueSalvaMasVidasi

Sal de tu consultorio y visita a tu
paciente de la mano de LOLVET, a
través de tu dispositivo mévil y la
historia clinica electrénica de la
mascota

% LOLIMSA

» . “ "' Entérate mas de nuestra software
: > o aqui érbitly/lolvet
ATIENDE FUERA DE

TU CONSULTORIO

#SomosTuMejorAliado
#Veterinaria #Software

LOLVET™™

SOMOS TU
MEJOR ALIDADO

«
Target: Doctores, Enfermeros y Veterinarios

Formato: Post imagen

Canales: Linkedin Frecuencia: 2 veces al mes
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14 Contenido segun
® linea tematica

PILAR: CONECTA
“DOLORES Y NECESIDADES"”

Esta linea busca motivar a los tomadores de
decisiones a invertir en tecnologia en base a
los malos resultados y puntos de mejora que
tienen que en la actualidad.

Objetivo: Posicionamiento y recordacion de la
marca y sus productos

14 Contenido segin
® linea tematica

PILAR: CONECTA

“SOMOS TU SOCIO DE NEGOCIOS"

Esta linea busca comunicar el propésito de
marca de LOLIMSA y los objetivos que
pretende cumplir con sus clientes.

Objetivo: Posicionamiento y recordacion de la
marca y sus productos

Atraccion Interaccion
Consideracion

™S ‘» .
+ LOLIMSA | N 1 .
LN

-~ .
¢TU INVENTARIO
ESTA FALLANDO
constantemente?

LOLFAR™

,'

Target: Doctores, Enfermeros y Veterinarios

Canales: Linkedin

_— =~
%LOLIMSA \\1,:/-‘ '

~

.

-

PUEDE QUE TU PERSONA
TE ESTE ROBANDO

y no te das cuenta

LOLFAR™

n
=

Target: Doctores, Enfermeros y Veterinarios

Canales: Linkedin
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Frecuencia: 3 veces al mes

Frecuencia: 3 veces al mes

Copy out:

#ElAliadoQueSalvaMasVidasi
Con la mejor tecnologia, tu
farmacia puede ser algin dia una
gran cadena de farmacias

Entérate mas de nuestra software
aqui ébitly/lolfar

#UnHumanoFallaunSistemaNO
#Farmacia #Botica #Software

HUMANO FALLA,
UN SISTEMA NO

Formato: Post imagen

1 T

#ElAliadoQueSalvaMasVidasi
Automatiza tu control de
inventario con LOLFAR, menos
errores, mayor rentabilidad para
tu establecimiento

Entérate mas de nuestra software

aqui ¢ bitly/lolfar

#UnHumanoFallaunSistemaNO
#Farmacia #Botica #Software

W UNHUMANO FALLA,
UN SISTEMA NO

Formato: Post imagen
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Copy out:

#ElAliadoQueSalvaMasVidasi
Que tus médicos ahorren tiempo y
sean mas efectivos con LOLCLI

% LOLIMS,

PILAR: CONECTA

“LOLSPEAK"

Entérate mas de nuestra software
aqui & bi i

#TiempoQueSalvaMasVidas

#Software #Clinica #Hospital
Esta linea busca contar historias de éxito para

lograr la fécil identificacién de atributos que
tiene el productos para sus clientes y asi
lograr la consideracion hacia los productos.
Tocando temas relevantes que causen entre papeles ?
debate y generen opiniones. e

LOLCLIF™™

4 TECNOLOGIA QUE
SALVA MAS VIDAS

Objetivo: Tréfico a la web a la landing del producto

Target: Doctores, Enfermeros y Veterinarios Formato: Post imagen
Canales: Linkedin Frecuencia: 3 veces al mes 40

16. Métricas

METRICAS PARA
LA CAMPANA EN LINKEDIN

e Audiencia: Seguidores en Linkedin, nuevos seguidores semanales, ya no me gusta

e Alcance: alcance de la pagina orgdanico, Impresiones de las publicaciones, alcance
de las publicaciones

e Engagement: Cantidad de Comentarios totales, Cantidad de me gusta totales

e Clicsenenlace

4
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2.6.4 Propuesta de pagina de aterrizaje por producto

La creacion de una pagina de aterrizaje es fundamental para la camparia, ya
que brinda la oportunidad de informar de manera efectiva sobre el branding de la
marca Yy los nuevos beneficios de sus productos. Esta pagina sera el punto de
encuentro donde los visitantes podran descubrir y comprender los cambios positivos

que se han implementado.

La pégina de aterrizaje esta disefiada de manera atractiva y clara, centrdndose
en destacar los beneficios clave que diferencian a LOLIMSA y sus productos en el
mercado. Se usa un lenguaje persuasivo y directo, enfatizando cémo los nuevos

beneficios pueden mejorar el negocio de los clientes.

Ademas, la pagina de aterrizaje sirve para captar la atencion de los visitantes y
motivarlos a tomar accion a través del llenado del formulario en el apartado de
“Contacto”, para ello, se usaran llamadas a la accion estratégicas y visibles, que les

permitan dirigirse a dicha pestaria.

La pagina de aterrizaje también esta disefiada para ser facilmente compartida
en redes sociales y otras plataformas digitales, maximizando asi su alcance y
viralidad. Establece una sélida presencia visual, incorporando elementos visuales
atractivos que refuerzan el nuevo aspecto de la marca y transmiten confianza a los

visitantes.
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Tabla 20
Ficha de aspectos generales de la pagina de aterrizaje.

Objetivos - Comunicar sobre el rebranding de la marca LOLIMSA

- Posicionar la versién mas reciente de sus productos LOLCLI,
LOLVET y LOLFAR, con su propuesta de valor: “El mejor aliado
tecnologico”

- Informar al 100% de personas que ingresen a las paginas de
aterrizaje sobre las caracteristicas y beneficios de las nuevas

versiones de los productos.

Dirigido a Base de datos de prospectos de LOLIMSA segmentado por
producto

Personas que abrieron el correo electronico e hicieron clic al CTA

Criterios técnicos  |CTA “Descargar brochure”: PDF Brochure
CTA “Quiero saber mas”: Pagina de contacto

CTA “Quiero una reunion”: Pagina de contacto

Meétricas 1. Numero de visitas

2. Tiempo promedio en la pagina
3. Fuente de trafico

4. Tasa de rebote

5. Clics en los botones de accion

6. Abandono del formulario
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lustracion 38:
Propuesta de pagina de aterrizaje LOLCLI

= manetng@icimsacompe

+LOLIMSA

Somos el aliado que salva mas vidas.
- —
#
green eooe 0009
LOLCLI . S e

ec0ee 9009
Software de gestion hospitalaria XX ] LN
— —
Reduce entre 10 y 20% tus costos hospitalarios ) i
utilizando las mejores practicas de Health
Management con LOLCLI, el software de gestién
hospitalaria mas completo de Latinoamérica.

Lo que hace a LOLCLI tan especial es su
enfoque centrado en la historia clinica,

lo que aumenta la calidad de las
decisiones tomadas , garantizando

la eficiencia y productividad en todos

los procesos de tu establecimiento médico.

& DESCARGAR BROCHURE

A%

Con LOLCLI, tus pacientes

pueden agendar, pagary

dar seguimiento a sus ¥

consultas a través del... ."‘r\" i u \
) A

LOLCLI controla al detalle todas las actividades, desde que el paciente
ingresa hasta que se retira del establecimiento.
iCon LOLCLI, nunca mas perdera informacion crucial sobre el estado de los pacientes!

Quiero saber mas

NUESTROS COMPROMISOS:

PORTAL DEL PACIENTE

Incrementar tus Reducir tus Maximizar el
ingresos egresos / mermas rendimiento
de tus activos
Factura mas con No mas pérdidas gracias
LOLCLI desde el al ajuste de procesos Saca mejor provecho
dia 1después de que tendrd tu clinica atusrecursosde la
su implemetacién. con LOLCLI. mano de la tecnologia.
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MAS OPORTUNIDADES

green
CON LOLCLI o~
L1
Atiende de manera extramural
Si tienes tu clinica en una provincia,
puedes atender a nivel nacional

con nuestro médulo de
tele-consulta.

Utiliza menos infraestructura

Automatiza citas y pagos por
internet; y destina tus espacios
fisicos como el counter de
atencion para otros fines.

]
Gerencia desde cualquier parte

A través de nuestros médulos
gerenciales y administracion
remota siempre tendrés el
control en la palma de tu mano.

H

Almacenamiento RIS-PACS
Gestion completa de las imagenes
del departamento radioclégico.

Podra atender todo el flujo de
imagen de su institucion.

+40 MODULOS EN UN SOLO SOFTWARE:

Gestién
Hospitalaria

Gestién
Administrativa - Contable

1. Pacientes 18. Facturacion
2. Planes de atencién 19. Caja
3. Médicos 20. Inventarios

4. Hospitalizacion

5. Consulta ambulatoria
6. Centro Quirdrgico

7. Historia clinica

8. Enfermeria

9. Farmacia

10. Laboratorio

1. Exdmenes auxiliares
12. Procedimientos

21. Facturacién y caja

22. Clientes

23. Proveedores

24. Auditoria corporativa
25. Presupuesto

26. Contabilidad

27. Costos hospitalarios
28. Activo Fijo

29. Recursos humanos

Gestion
Gerencial

33. Legal

34.BSC

35.BI

36. Gestidn de calidad

37. Gestién del conocimien-
to

38. Gestidn corporativa

39. HL7

40. Utilitario

41. Costos hospitalarios

13. Soporte operacional 30. Vigilancia
14. Lavanderia 31. Trdmite documentario
15. Nutricién 32.CRM

16. Desechos hospitalarios
17. Transporte

Quiero una reu

ELLOS CONFIAN EN LOLCLI

cumea Oftalmo k.
Uiidraone Sal o -
Areuips SLINICAREQUIPA
ELLOS SON NUESTROS ALIADOS
GeneXus’ E% Microsoft ORACLE'
NUESTRAS CERTIFICACIONES
c@, IEQ
N -
ey vy rERa—
LOLIMSA Recursos Legal Contacto
Nosotros E-Leaming Poltica de privocidad Visita nuestra pégina ce Contacto o
Productos Portal del Paciente Politica de cookies escribe @ marketing@lolimsa.com.pe
Biog Mapa de sitio 5@
= LOLIMSA Copyright & 2023 - LOUMSA Ingenieros de mandl banco

E-HEALTH
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= morketing@lolimsa.com.pe

5+ LOLIMSA Inicio  Productos ¥ Nosotros v Blog  Contacto

LOLCLF~
Automatizacion que salva mas vidas.

i{SOLICITA UNA REUNION!

Registra tus datos y los de tu establecimiento para
gue nos contactemos contigo.

Correo electrénico

Nombre y apellidos

Numero de celular

Nombre del establecimiento

Cuidad y Pais

AT aTa
N N Y e N

NuUmero de computadoras

[ De 5 a 10 computadoras
[ De11a 20 computadoras
[ Mas de 20 computadoras

Marque los servicios que tiene actualmente:

[0 Consulta ambulatoria

[0 Emergencia y Hospitalizacién
[ Area de imagenes

[0 Farmacia

[ Laboratorio

O Doy mi consentimiento para ser contactado

LOLIMSA Recursos Legal Contacto
Nosotros E-Learning Palitica de privacidad Visita nuestra pégina de Contacto o
Productos Portal del Paciente Politica de cookies escribe a marketing@lolimsa.com.pe
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lustracion 39
Propuesta de pagina de aterrizaje LOLFAR

= marketing@lolimsacompe

5 LOLIMSA Inicio Productos ¥ Nosotros ¥ Blog Contacto

LOLFAR

Software de gestién farmacéutica

Reduce entre 10 y 15% tus costos gracias a las mejores
practicas logisticas que forman parte de LOLFAR, el
software de gestion farmacéutica mas completo de
Latinoamérica.

iLOLFAR es la solucién perfecta para hacer
crecer tu negocio de farmacias de forma
sostenible!

Es un modelo de gestién que se basa en las
mejores practicas de administracion de
empresas y su aplicacién en cientos de
farmacias en Latinoameérica.

&, DESCARGAR BROCHURE

¢Por qué venderle a 5 si puedes
venderle a15?

Con LOLFAR vende mas alla
de tu farmacia, a través de
TU TIENDA EN LINEA

iNo pierdas la oportunidad de llevar tu farmacia al siguiente nivel y obtener
una ventaja competitiva en el mercado!

Quiero saber mas

NUESTROS COMPROMISOS:

Incrementar tus Reducir tus Maximizar el
ingresos egresos / mermas rendimiento
de tus activos
Factura mas con No mas pérdidas gracias
LOLFAR desde el al ajuste de procesos Saca mejor provecho
dia 1 después de que tendra tu farmacia a tus recursos de la
su implemetacion. con LOLFAR. mano de la tecnologia.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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MAS OPORTUNIDADES

CON LOLFAR™

®
-

Fideliza a tus clientes

A través de nuestros médulos
de puntajes, bonos por
compra, programas de
recompra para clientes.

'Y

No mas productos vencidos

Con nuestro moédulo de
productos vencidos, tendra
mermas por debajo del 0.5%:
menos gastos = mas utilida-
des.

[

—
Administra desde cualquier parte

A través de nuestros médulos
gerenciales y administracion
remota siempre tendras el
control en la palma de tu mano.

an

(]
Conexion con e-Commerce
A través de nuestro médulo
de ventas por Internet, tienes
una plataforma que vende las

24 horas del dia, los 365 dias
del afio.

30 MODULOS EN UN SOLO SOFTWARE:

Filiacion y Gestion
de Recursos

1. Pacientes

2. Planes de atencidn
3. Prescripcién

4. Ventas

5.Recursos humanos
6. Compras

7. Inventarios

8. Facturacion y caja
9. Clientes

10. Proveedores

Gestion
Farmacéutica

11. Precios y promociones
12. Auditoria corporativa
13. Soporte operacional
14. Presupuesto

15. Contabilidad

16. Costos

17. Activo fijo

18. Férmulas magistrales
19. Vigilancia

20. Motorizados

Gestion
Administrativa - Gerencial

21. Legal

22.BSC

23.BI

24.CRM

25. Gestion de calidad
26. Gestién del
conocimiento

27. Gestidn corporativa
28. HL7

29. Utilitarios

30. E-commerce

Quiero una reunién

ELLOS CONFIAN EN LOLCLI

7
‘ Homeopery “l,ﬁ‘m 13 Boticas Pero Ope%ma \iwgtsal
ELLOS SON NUESTROS ALIADOS
GeneXus B= Microsoft ORACLE
NUESTRAS CERTIFICACIONES

LOLIMSA Recursos Legal Contacto
Nosotros F-1enrning Politicn da privacidad Visita nuestra pégina de Contacto o
Productos Portal del Paciente Politica de cookies escribe a marketing@lolimea.com.po
Blog Mapa de sitio F @ in
iﬂ Lo LI MSA Copyright © 2023 — LOUMSA: Ingenieros de mandil bianco.

E-HEALTH

Publicacion autorizada con fines académicos e investigat

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




== . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM ~ DE SANTA MARIA

© +51968 756 28 = marceting@lolimsacompe

5+ LOLIMSA Inicio  Productos v Nosotros v Blog  Contacto

LOLFAR™

iSOLICITA UNA REUNION!

Registra tus datos y los de tu establecimiento
para que nos contactemos contigo.

Correo electrénico

Nombre y apellidos

NUGmero de celular

Nombre del establecimiento

Cuidad y Pais

A (N MY MY M
N Y

NUmero de computadoras

[ De 5a 10 computadoras
[J De 1l a 20 computadoras
[ Mas de 20 computadoras

Marque las afirmaciones seguin su caso

[0 Trabajo con cobertura de seguros

[] Tengo constantes problemas de inventarig
[ Tengo delivery

[J Tengo un e-commerce

[ Planeo tener mas puntos de venta

QO Doy mi consentimiento para ser contactado

LOLIMSA Recursos Legal Contacto
Nosotros F-leaming Palitica de privacidad Visita nuestra pagina de Contacto o
Productos Portal del Paciente Politica de cookies escribe a marketing@lolimsa.compe
Blog Mapa de sitio .
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lustracion 40
Propuesta de pagina de aterrizaje LOLVET

11‘ LOLIMSA Inicio  Productos ¥ Nosotros v Blog

Somos el aliado que salva mas vidas.
—
——
LOLVET"™
-~ e06@ 042

» L IR o
Software de gestion veterinaria ¥ ec0e® 6000
— e0e 090

Reduce entre 10 y 20% tus costos veterinarios utilizan- e
do las mejores practicas de Health Management con
LOLVET, el software de gestion veterinaria mas
completo de Latinoamérica.

Nuestro software de gestion veterinaria,
a través de la informacion que brinda,

te ayuda a realizar diagnédsticos médicos
mas precisos en menos tiempo,
aumentando asi la expectativa de vida
de las mascotas de tus clientes.

& DESCARGAR BROCHURE

Con LOLVET puedes atender
de manera extramural a
animales que no puedan
movilizarse con facilidad
através del:

PORTAL DE LA MASCOTA

LOLVET cubre todos los procesos de la gestion veterinaria, desde que la mascota ingresa al establecimiento,
hasta que se retira. jCon LOLVET, nunca mas perderd informacién crucial sobre el estado de las mascotas!

Quiero saber mas

NUESTROS COMPROMISOS:

Incrementar tus Reducir tus Maximizar el
ingresos egresos / mermas rendimiento
de tus activos
Factura mas con No més pérdidas gracias Saca mejor provecho
LOLVET desde el al ajuste de procesos a tus recursos de la
dia1después de que tendra tu veterinanria mano de la tecnologia.
su implemetacion. con LOLVET.

Somos tu mejor aliado.

J
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MAS OPORTUNIDADES
CONLOLVET

0

Atiende de manera extramural

Si tienes tu clinica en una provin-
cia,

puedes atender a nivel nacional
con nuestro médulo de
tele-consulta.

]

Utiliza menos infraestructura

Automatiza citas y pagos por
internet; y destina tus espacios
fisicos como el counter de
atencién para otros fines.

]
Gerencia desde cualquier parte

A través de nuestros médulos
gerenciales y administracion
remota siempre tendras el
control en la palma de tu mano.

=
Conexién con e-Commerce
A través de nuestro médulo de
ventas por Internet, tienes una

plataforma que vende las 24
horas del dia, los 365 dias del ano.

+40 MODULOS EN UN SOLO SOFTWARE:

Gestion Gestién

Hospitalaria Administrativa - Contable
1. Mascotas 18. Facturacién

2. Planes de atencién 19. Caja

3. Médicos 20. Inventarios

4. Hospitalizacion

5. Consulta ambulatoria
6. Centro Quirurgico

7. Historia clinica

8. Enfermeria

9. Farmacia

10. Laboratorio

1. Exdmenes auxiliares
12. Procedimientos

21. Facturacién y caja
22.Clientes

23. Proveedores

24. Auditoria corporativa
25. Presupuesto

26. Contabilidad

27. Costos hospitalarios
28. Activo Fijo

29. Recursos humanos

Gestién
Gerencial

33. Legal

34.BSC

35.BI

36. Gestion de calidad

37. Gestion del conocimiento
38. Gestidn corporativa
39. HL7

40. Utilitario

41. Costos hospitalarios

13. Soporte operacional 30. Vigilancia
14. Lavanderia 31. Tramite documentario
15. Nutricion 32.CRM

16. Desechos hospitalarios
17. Transporte

Quiero una reunion

ELLOS SON NUESTROS ALIADOS

GeneXus’ B® Microsoft ORACLE
NUESTRAS CERTIFICACIONES
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5+ LOLIMSA Inicio  Productos v Nosotros v Blog  Contacto

LOLVET

iSOLICITA UNA REUNION!

Registra tus datos y los de tu establecimiento
para que nos contactemos contigo.

Correo electrénico

Nombre y apellidos

Numero de celular

Nombre del establecimiento

Cuidad y Pais

N N N N
N N A O

NuUmero de computadoras
[J De 5 a10 computadoras
[J De 11 a 20 computadoras
[0 Més de 20 computadoras

Marque los servicios que tiene actualmente:

[J Consulta ambulatoria

[0 Emergencia y Hospitalizacion
[J Area de imagenes

[0 Farmacia

[J Pet shop

(O Doy mi consentimiento para ser contactado

LOLIMSA Recursos Legal Contacto
Nosotros F-leaming Politica de privacidod Visita nuestra pégina de Contacto o
Productos Portal del Paciente Politica de cookles escribe @ morketing@lolimsa.compe
Blog Mapa de sitio 2
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2.6.5 Propuesta de estructura mailing

El desarrollo del mailing es esencial en la campafia de rebranding, ya que
brinda la oportunidad de comunicar de manera directa y personalizada la nueva
imagen de la marca y los nuevos beneficios de los productos a clientes y clientes
potenciales.

El mailing esta disefiado de manera atractiva y con contenido relevante,
enfocandose en resaltar los cambios positivos que se han implementado en la marca y
cdmo estos beneficios pueden impactar positivamente el negocio de los destinatarios.
Se utiliza un tono de voz persuasivo y emocional, destacando los beneficios clave que
diferencian a LOLIMSA en el mercado.

Ademas, se incluyen llamadas a la accion claras y convincentes que motiven a
los destinatarios a explorar mas a fondo la nueva marca y beneficios a través de un
botones que llevan a la pagina de aterrizaje por producto.

El envio de mailing se hara de manera segmentada de acuerdo al producto, de
manera que se envia el mensaje correcto a la audiencia adecuada, personalizando los

correos electronicos segun los intereses y necesidades de cada grupo.
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llustracién 41:

Ficha de aspectos generales del mailing.

Obijetivos

- Comunicar sobre el rebranding de la marca LOLIMSA

- Posicionar la version mas reciente de sus productos LOLCLLI,
LOLVET y LOLFAR, con su propuesta de valor: “El mejor
aliado tecnolégico”

- Redirigir al 70% de las personas que reciban el mail aterrizaje

por producto

Dirigido a

Base de datos de prospectos de LOLIMSA segmentado por

producto

Criterios técnicos

Asunto del mail:

- iEl mejor aliado para tu hospital/farmacia/veterinaria!
Emisor del mail: marketing@Ilolimsa.com.pe

CTA “Ver video™:

https://www.youtube.com/watch?v=5nfl1RGRAJ8Y

CTA “Conoce mas sobre LOLFAR™: link a la pagina de

aterrizaje por producto

Métricas

1. Tasa de entregabilidad

2. Tasa de apertura

3. Tasa de clics en el botdn de accion
4. Tasa de rebote

5. NUmero de suscriptores

6. Tasa de baja de usuarios

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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lustracion 42:
Propuesta de Mailing LOLFAR

Asunto: iEl mejor aliado para tu farmacia!

i:l El aliado que salva mas vidas.

iHola, Juan Pablo!

Tras 25 afios de experiencia en tecnologia y salud,
Nos renovamaes para crear organizaciones cero papeles,
mas digitales y con la capacidad de salvar mas vidas.

GLOUMSA = +LOLIMSA

Nos complace presentarte la version mas reciente de
nuestro sistema de gestién para farmacias.

Conoce los nuevos moédulos de:

LOLFAR™

‘ Formulas magistrales (preparados) ‘

‘ Motorizados ‘

Power BI

‘ E-commerce (Tienda Virtual) ‘

Un humano falla, un sistema no.

EVITA ERRORES | Reduce los costos entre 10% a 15% en promedio,
gracias a las mejores practicas logisticas en la

HUMANOS farmacia.

CONECTATU ¢Por qué venderle a 10 si le puedes vender a 307
E-COMMERCE Vende mas con canales de venta digitales.

OPTIMIZA TU No te quedes sin stock ni con productos vencidos.
INVENTARIO Contrela tu inventario de manera inteligente.

iConoce mas de LOLFAR Green haciendo clic aqui?

Facturacion Firma
electronica | digital

+ CONEXIONES
+OPORTUNIDADES

Tarjetas de Instituciones
crédito estatales

Unete a nuestra comunidad:

in JGH

Enviado o juangabloghetmailcam

Desuscrivise
51na deseas nlinfermackan del LOLIK e D I Indicando
en el asunta 13 palabra REMOVER, Si tuvieras 31guna consu I, O 3461 COMURICAe £n NUESta A 311-39696, 10 10 £nvies 3 fraves de ete carrea:
elzctranica.

51 este corren ormite vocales, des, elias o éstas son camblads por atios caracteres, n se debea crroies orlagréficos del LOUMSA. Esto
v don. de carten clectiéinicn de LOUMSA ests

curlquier, iene las Todala negocio
P i 0

i ficencial a0 de LOLIMSA. S vl acion, copia /0 aculleracion estan prohibidesy solodebe
serconoclda porlapersana a quicn scdig tsta la
solictado - SPAM scgtin Leyes 28453 y 20246,
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lustracion 43:
Propuesta de Mailing LOLVET

Asunto: |El mejor aliado para tu veterinaria!

w1 Elaliado que salva més vidas.

iHola, Juan Pablo!

Tras 25 anos de experiencia en tecnologia y salud,
nos renovamos para crear organizaciones cero papeles,
mas digitales y con la capacidad de salvar mas vidas.

BLOLIMSA ™ 4 LOLIMSA

Nos complace presentarte la version mas reciente de
nuestro sistema de gestion para veterinarias.

Conoce

LOLVET"™

‘ Les clfnicas veterinarias deben invertir, no-en un ‘

software, sino en mejores practicas de negocio
hospitalario, en procesos y en automatizaciones.

manera rapida y segura en cualquier linica

LOLVET esta creado para Implementarse de
veterinaria de Latinoamérica.

cuando los gerentes conocen y administran

Los grandes impactos en las industrias se dan
perfectamente el “corazén del negocio”

A través del Portal de la Mascota puedes expandir
la atencién de tus citas a nivel geogrifico.

iConoce mas de LOLVET Green haciendo clic aqui!

Instituciones

estatales

+ CONEXIONES
+OPORTUNIDADES

Unete a nuestra comunidad:

Enviade ¢ aanpablagstonma o

[

1 TT1-GRU, oo rvies v e asta corras

s, . LOLMSA Lito
e orlginarse par 1 configuacian el servidor de IMEA et

16 1 mpioas,

Lt nforavacion e ne

i s o
sollclion - SPAM sequn Leyes 28405y 20244,
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llustracién 44:

Propuesta de Mailing LOLIMSA

Asunto: iEl mejor aliade para tu hospital!

q:l El aliado que salva més vidas.

iHola, Juan Pablo!

Tras 25 arfios de experiencia en tecnologia y salud,
nos rencvamos para crear organizaciones cero papeles,
mas digitales y con la capacidad de salvar mas vidas

BALOLMSA == = LOLIMSA

Nos complace presentarte la versién mas reciente de
nuestro sistema de gestion para clinicas y hospitales.

Conoce lo nuevo de;

LOLCLF™

Toma mejoras decisionas a través de data
POWER BI RIS o
ganizada sobre tus servicios y atenciones.

HISTORIA
CLINICA
ELECTRONICA

Podrés registrar los datos de la historia clinica
generados desde una consulta externa,
hospitalizacion o emergencia.

A través del Portal del Paciente pusdes expandir
TELECONSULTA la atencion de tus citas a nivel geografice,

iConoce mds de LOLCLI Green haciendo clic aqui!

Instituciones

estatales

Facturacion
electr a | e e

+ CONEXIONES
+OPORTUNIDADES

Certificaciones ISQ,
Joint Comission

Unete a nuestra comunidad:

i J&

Fontena e eate mar e cssanidee:
oo i  quien

ol GPAMAtegU L AL 20286
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2.6.6 Propuesta de comunicacion via WhatsApp

La inclusion de la estrategia de WhatsApp en la camparfia de rebranding
adquiere una importancia significativa ya que la plataforma de mensajeria es
ampliamente reconocida, lo cual brinda una oportunidad invaluable para establecer un
contacto directo con la audiencia y generar recordacion de las acciones publicitarias
previamente planteadas que causen interés a los clientes potenciales.

El proceso de rebranding implica trascendencia en la identidad de LOLIMSA,
y WhatsApp ofrece una via efectiva e inmediata para comunicar estos cambios
mediante mensajes personalizados, contenido de valor y elementos visuales. Ademas,
la funcionalidad de comunicacion bidireccional en WhatsApp posibilita establecer
relaciones cercanas con la audiencia durante la camparia. Asimismo, la capacidad de
segmentacion y el envio de mensajes pertinentes en WhatsApp garantiza que la
campafia de rebranding llegue a los clientes potenciales.

Es por ello que realizaremos diversas acciones que respondan a diferentes
etapas de la campafia en torno a este canal digital para lograr la recordacion del
rebranding de LOLIMSA y sus productos Green a 450 clientes potenciales.

Se actualizara la foto de perfil y portada en WhatsApp Business del numero de
contacto de la empresa, ademas del catalogo de los productos con la nueva linea
grafica y nuevos beneficios.

El contenido que se compartird en WhatsApp sera el mismo que se publicara
en LinkedlIn, con las siguientes especificaciones:

Se compartira el 20% de publicaciones que hay por etapa de camparfia

El copy sugerido en texto serd reemplazado por audios

Se incluirén los links de pagina de aterrizaje por producto

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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El contenido enviado sera segmentado por producto, tamafio del

establecimiento y necesidades especificas

2.6.6.1 Etapa de Expectativa:

e Actualizaciones de perfil en WhatsApp de colaboradores de la empresa con el nuevo
isotipo (cruz verde)

e Segmentacion de contactos: Creacion de grupos de contactos en WhatsApp segun sus
caracteristicas demograficas, necesidades, nivel de interés para poder enviar mensajes
especificos y personalizados.

e Adaptacion de contenido: Mensajes de texto, imagenes o audios a los grupos de
contactos en WhatsApp, generando expectativa y curiosidad sobre los beneficios que

presentara la nueva imagen de marca y sus productos

2.6.6.2 Etapa de Lanzamiento:

e Video explicativo: a través de un mensaje directo, se compartira el video de evolucion
de la marca, comunicando de manera oficial el rebranding de la empresa

e Adaptacion de contenido: Mensajes de texto, imagenes o audios personalizados a los
grupos de contactos en WhatsApp, mostrando la nueva propuesta de valor de
LOLIMSA y sus productos

e Actualizaciones en estados de los colaboradores en relacion a la nueva propuesta de

valor de la marca

2.6.6.3 Etapa de Mantenimiento:

e Adaptacion de contenido: Mensajes de texto, imagenes o audios personalizados a los

grupos de contactos en WhatsApp, mostrando los beneficios de los productos
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e Enlaces a la web. En el contenido compartido se adjuntaran links de la web segun la
categoria a la que corresponda: productos, blog, empresa

e Mensajes informativos sobre eventos o lives con el link de inscripcién o registro,
informacion privilegiada

e Programa de fidelizacion: Crear un programa de fidelizacion exclusivo para los
usuarios de WhatsApp, donde puedan acceder a beneficios adicionales o contenido
exclusivo. Comunicando estas ventajas a través de mensajes personalizados y
manteniendo una comunicacion constante con los participantes del grupo. Acceso
anticipado a nuevas funciones o informacion privilegiada.

e Recordatorios persuasivos: Recordatorios periddicos a los prospectos destacando los
beneficios clave del producto y como puede resolver sus necesidades o problemas.
Mensajes convincentes y llamativos para mantener interés y recordar por qué deberian

considerar la compra.

2.6.6.4 Meétricas de medicién

e Las siguientes métricas nos permitiran evaluar el rendimiento de la campafia de

mensajes en WhatsApp Yy realizar ajustes seglin sea necesario.

e Tasa de apertura: Mediremos el porcentaje de mensajes enviados que son abiertos por
los destinatarios, nos va a permitir conocer el nivel de interés de los prospectos.

e Tasa de respuesta: Evaluaremos la efectividad de los mensajes establecimiento un
porcentaje que los destinatarios responden

e Tasa de clics: Esta métrica nos permitira evaluar cuantos prospectos dan clic al
enlace que estara dentro del mensaje enviado, siendo redirigidos a las paginas de

aterrizaje segun sea el producto.
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Tabla 21:
Propuesta de WhatsApp

+ LOLIMSA

LOLIMSA Oficina Principal

LOLCLI”™ JLOLVET ™ | LOLFAR™

Software ¢
farmacéutica
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2.6.7 Métricas de efectividad de la camparia

Una camparia de rebranding exitosa no solo implica un proceso creativo y
estratégico, sino también la capacidad de medir su efectividad una vez puesta en
accion. Es asi que para la campafa de lanzamiento del rebranding de LOLIMSA se
han establecido indicadores clave que evallen su impacto y alcance, asi como su
capacidad para generar resultados. Estos brindaran una vision clara del rendimiento de
la campafia y permitiran ajustar y optimizar las estrategias en tiempo real,
proporcionando informacion valiosa sobre el reconocimiento de marca, la
participacion del pablico objetivo y otros aspectos clave que ayudaran a medir la

efectividad de la campafia cuando la empresa decida ponerla en marcha.

Indicador Descripcion

Reconocimiento de marca | Trafico organico al sitio web de la marca y el aumento en las

busquedas de la marca en motores de busqueda.

Participacion en LinkedIn [ Cantidad de interacciones (me gusta, comentarios,
compartidos) que reciben las publicaciones en LinkedIn, asi
como el nimero de seguidores y el alcance de las

publicaciones.

Interaccién con el Numero de clics en enlaces, reproducciones de videos,
contenido descargas de materiales, tiempo promedio de permanencia en

el sitio web y respuestas en WhatsApp.
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Alcance y engagement en
campafas de email

marketing

Tasa de apertura de los correos electrdnicos, la tasa de clics en

enlaces, el porcentaje de rebote y el nimero de suscripciones.

Analisis de comentarios y

opiniones

Seguimiento de las menciones de la marca en redes sociales

para evaluar la percepcion general del rebranding.

2.7 Presupuesto

Tabla 22:
Cronograma de campafa

Disefio de camparia

Elemento Tipo de recurso Inversién
Investigacion interna (entrevistas a colaboradores) Tiempo S/ 800.00
Investigacion de mercado Tiempo S/1000.00
Disefio estratégico de campafa Tiempo S/ 1700.00

TOTAL S/3,500.00
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Tabla 23:
Presupuesto de actividades

Presupuesto de actividades

Elemento Tipo de Unidades Precio Inversion
recurso por
unidades
Disefio de manual de identidad visual —~ Tiempo il S/580.00  S/580.00
de marca
Disefio de Plan de Social Media Tiempo 1 $/1000.00 S/1000.00
Disefio de publicaciones para LinkedIn Tiempo 9 S/30.00 S/270.00
Conceptualizacion y estructura de Tiempo 3 S/100.00  S/300.00
pagina de aterrizaje por producto
Conceptualizacion y estructura del Tiempo 3 S/100.00  S/300.00
mailing de anuncio de rebranding
Estructura y gestion de WhatsApp Tiempo 1 S/50.00 S/50.00
Business
TOTAL S/2,500.00

TOTAL, PRESUPUESTO S/6,000.00
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2.8 Cronograma

Tabla 24:
Grantt de actividades

Gantt de actividades de la campafia

Meses Octubre Noviembre Diciembre

Actividades 1 (2 |3 14 (1 |2 (3 |4 |11]2 |3 |4

Publicaciones etapa expectativa

LinkedIn y WhatsApp

Envio de correo a la Base de Datos

de clientes potenciales Peru

Actualizaciones de estados en

WhatsApp de colaboradores de la

empresa

Organizacién de listas de contactos
por productos para futuros envios de

informacion por WhatsApp

Actualizacion de material digital de
uso de colaboradores y plataformas

digitales

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-w==". UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE -8\ ~CATOLICA

TESIS UCSM Z  DE SANTA MARIA

Actualizacion de nueva identidad de
marca en las pagina de aterrizajes de

los 3 productos

Video explicativo del rebranding de
la marca, publicado en web y redes

sociales

Lanzamiento de la campafia en

LinkedIn

WhatsApp: mensajes personalizados
y estados en WhatsApp de los

colaboradores de la empresa.

Correos informativos de la nueva
propuesta de valor de LOLIMSA'y
sus productos con la nueva identidad

corporativa

Informar sobre los lives por mensajes

directos en WhatsApp

Lives con invitados (Stakeholders) en
el rubro de clinicas, farmacias y

veterinarias.
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Publicaciones en LinkedlIn acerca de

los temas tocados en los lives

Campairia de descuentos con aliados

por temporada

Contenido testimonial presentes en
mailing, WhatsApp y publicaciones

en LinkedIn.

Reforzar la propuesta de marca a
nivel venta y postventa,
presentaciones y reuniones con

clientes potenciales y actuales

Boletines informativos destacando la
cultura de la empresa y expansion de

clientes
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CONCLUSIONES

La camparia desarrollada propone reposicionar a LOLIMSA en el mercado bajo el concepto de "el
aliado que salva mas vidas", al ser una campafia organica, se busca orientar y enfatizar los
diferenciales de los productos a través del concepto del aliado experto, esta ha sido disefiada con un
enfoque digital, aprovechando plataformas como LinkedIn, el manejo de mailing, la gestion de
WhatsApp Business y paginas de aterrizaje por producto, las cuales son el eje de la campafia para la
recopilacion de clientes potenciales mediante un formulario, obviando las redes sociales como

Facebook e Instagram ya que estas responden a modelos de negocio B2C.

A pesar del esfuerzo significativo realizado en el proceso de rebranding de LOLIMSA, con el objetivo
de adoptar una identidad de marca mas moderna, es evidente que el producto (y servicio) sigue
manteniendo su rigidez, esta falta de coherencia entre la apariencia de la marca y la esencia del
producto podria generar una desconexion en la percepcion del cliente y clientes potenciales, y a su vez
falta de reconocimiento y confianza, lo que podria llevar a una disminucion en la lealtad y, en ultima

instancia, a una pérdida de cuota de mercado.

La percepcion actual del mercado esta vinculada al reconocimiento de la calidad del producto, pero al
mismo tiempo a la inversion elevada del mismo, razon por la cual se considera que el problema de la
baja calidad de leads esta vinculado a un desorientado enfoque de mercado que ha tenido la empresa
en los ultimos afios. LOLIMSA debe dirigirse, no solo en esta campafia, sino en toda su
comunicacion, a establecimientos medianos a grandes, no pequefios que, a pesar de considerarlo un

buen producto, no pueden pagarlo.

Finalmente, como parte de los aprendizajes de esta investigacion y propuesta se puede concluir que la
comunicacion para una empresa con un modelo de negocio B2B debe estar orientada a la solucion de
problemas a nivel empresarial, mostrando especializacion en un rubro especifico y sobre todo
autoridad presentando a la marca como la mejor opcién. Estas estrategias publicitarias podrian
mejorar los resultados del area de ventas, atrayendo prospectos mejor calificados a través de los

canales seleccionados.
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SUGERENCIAS:

Implementar métricas y herramientas para evaluar el éxito de la campafia, realizar un
seguimiento de los resultados y ajustar la estrategia segln sea necesario, esto
permitird tomar decisiones informadas y mejorar la efectividad de la campafa.

e Destacar los beneficios y ventajas que las soluciones tecnoldgicas aportan a los
clientes, resaltando el valor agregado y comunicando claramente cémo el uso de la
tecnologia de LOLIMSA puede marcar la diferencia en su negocio y mejorar la
atencion que brindan a sus pacientes o clientes.

e El mundo digital esta en constante evolucién por lo que es importante mantener la
campana actualizada y relevante. Considerar la posibilidad de realizar ajustes y
mejoras periddicas en cuanto al contenido para mantener el interés de la audiencia 'y
adaptarse a las nuevas tendencias.

e Explorar la posibilidad de establecer colaboraciones con otras empresas o
instituciones en el ambito de la salud. Las asociaciones estratégicas pueden ampliar el
alcance y aportar credibilidad a la marca.

e Sies posible, considerar incluir datos y estudios que respalden el impacto positivo de

la implementacion de tecnologia en el sector de la salud. Estas pruebas pueden

fortalecer el mensaje y brindar evidencia tangible del valor de las soluciones de

LOLIMSA.
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ANEXOS

Anexo N° 1
Instrumentos de validacion dirigido a Gerente General de LOLIMSA

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION:
Desconocimiento del posicionamiento de la marca y baja visibilidad de la misma frente al
mercado potencial
OBJETIVOS

GENERAL:
Determinar el posicionamiento deseado de la marca durante los proximos 5 a 10 afios en
Peru para definir el eje de campafia del lanzamiento de la nueva imagen y su version
mas reciente de productos: Green.

ESPECIFICOS:
Identificar los principales objetivos de la empresa en relacion a la marca durante los
proximos 5 afios
Descubrir el posicionamiento de la marca en relacion al mercado
Determinar la personalidad de la marca para la comunicacion de la propuesta de
campafia y comunicacion general
Conocer los principales competidores de la marca y las caracteristicas de sus
productos
Identificar el publico objetivo real y sus caracteristicas para aterrizar la
comunicacion general de la marca

Identificar los medios de comunicacion actuales y conocer los

resultados que brindan al momento de comunicar

Encontrar y determinar la propuesta de valor definitiva de la marca
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FICHA TECNICA

TECNICA Entrevista estructura individual a profundidad
UNIDAD DE ESTUDIO Rolando Liendo, Gerente General de LOLIMSA
TIPO DE Cualitativa

INVESTIGACION

INSTRUMENTO Cuestionario directo no estructurado asistido
MUESTRA No probabilistica
TRABAJO DE CAMPO Junio, 2022

MODELO DE CUESTIONARIO

OBJETIVO PREGUNTA

Identificar los principales ¢Cuéles son los objetivos de LOLIMSA para los

objetivos de la empresa en proximos 5 afios?

relacion a la marca durante ; ) )
¢Como esta relacionado el concepto Green con el

los préximos 5 afios o
propésito de la empresa?

Descubrir el posicionamiento ¢Como se ha desarrollado y comunicado con claridad el
de la marca en relacion al posicionamiento deseado en el mercado?
mercado ¢Coémo el actual branding de LOLIMSA refleja como

quieres posicionar la empresa en el mercado?
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Determinar la personalidad
de la marca para la
Comunicacién de la
propuesta de campafa y

comunicacion general

Si LOLIMSA fuese una persona ¢Cémo la
describirias?

¢Qué tipo de dialogo tienes con tu publico?

Conocer los principales
competidores de la marca y
las caracteristicas de sus

productos

¢Cudl es tu ventaja diferencial por producto y como lo
comunicas?
¢Cuales marcas consideras tus competidores?

¢Qué tiene la competencia que no tiene LOLIMSA?

Identificar el pablico
objetivo real y sus
caracteristicas para aterrizar
la comunicacion general de

la marca

¢ Qué necesidad cubre LOLIMSA para su target?
¢Que tipo de empresas u organizaciones pueden pagar
su producto?

¢ Cudl es tu estrategia de precio, consideras que es

adecuada a largo plazo?

Identificar los medios de
comunicacion actuales y
conocer los resultados que
brindan al momento de

comunicar

¢Qué principales valores o atributos deberia resaltar la

web?

¢Como la web de LOLIMSA refleja la personalidad de
la marca?

¢Consideras que la inversién destinada en canales
digitales esta cumpliendo con los objetivos planteados

del actual afio? ¢por qué?
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Encontrar y determinar la ¢ Cudl consideras que es la propuesta de valor de

propuesta de valor definitiva LOLIMSA?

de la marca ¢Que atributos que busca el mercado tiene
LOLIMSA?

VALIDACION DE HERRAMIENTA

CONTENIDO EVALUACION
0- | 20~ 40— | 60—~ 80-
20% | 40%| 60% | 80% 100%
ITEMS CRITERIOS
Esti Requiere de Apto
Observado ajustes
CLARIDAD Estan formulados con lenguaje
apropiado que facilita su
comprension. X
OBJETIVIDAD | Estan expresados en conductas
observables, medibles.
X
CONSISTENCIA| Existe una organizacion logica
en los contenidos y relacion con
la teoria. X
COHERENCIA | Existe relacion de los contenidos con
los indicadores de
las variables. X
PERTINENCIA | Las categorias de respuestas y sus
valores son apropiados.
X
SUFICIENCIA | Son suficientes la cantidad y calidad
de items presentados en el
Instrumento. X

COMENTARIO: Si bien se es una entrevista que refleja flexibilidad a la hora de
preguntar, algunas preguntas son de respuesta dicotonica. Sugiero mejorar la redaccion
para encontrar las razones de las respuestas (preguntar por qué).

EL QUE SUSCRIBE: Marcela Zaniga Saenz CON DNI N°_ 10812376

CERTIFICO QUE REALICE EL JUICIO DE EXPERTO AL INSTRUMENTO
DESARROLLADO POR LOS ALUMNAS ANDREA ZEVALLOS VELARDE Y CLAUDIA
ANDREA TINOCO MENESES

OPINION DE APLICABILIDAD: )
APLICABLE ( ) APLICABLE DESPUES DE CORREGIR ( X ) NO APLICABLE ( )

/7

Nombre y apellidos:
Marcela Zuniga S.

DNI: 10812376
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RESPUESTAS DEL CUESTIONARIO

¢, Cuales son los objetivos de LOLIMSA para los préximos 5 afios?

1° Reposicionarnos en los mercados externos, esto se ha planteado debido a que
estuvimos en Meéxico y Brasil, se tuvo varias cuentas, pero nos retiramos por temas
financieros, por ende, ahora buscamos una mayor penetracion en el mercado donde
estamos actualmente.

2° Es importante para nosotros incrementar el valor de la empresa, deseamos trabajar con
200, 300 clientes recurrentes, siendo asi, mas atractivos hacia los accionistas.

3° La conservacion del conocimiento, lograr una alta lealtad de parte de los colaboradores
para que puedan permanecer mas tiempo en la empresa, combinar diversas generaciones
para que haya un adecuado relevo de conocimiento. LOLIMSA es una empresa basada en

el ser humano y no necesariamente en computadoras.

¢ Cémo esta relacionado el concepto Green con el propésito de la empresa?

Es muy importante porque siempre insisto en el tema revolucionario, nosotros siempre
decimos las cosas directas con mucho respeto, nosotros entregamos “no la forma en como
trabajan, sino en como deberian trabajar”, tenemos que innovar.

El concepto de Green viene asociado a:

Menos papeles, no necesitas papeles, hoy la tecnologia es totalmente digital

Mas arboles, conservacion del ambiente

Modernidad, limpieza

Nosotros vamos a aportar como socios de negocio, hacia nuestros clientes: nuevos

modelos de gestion.
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¢ Como se ha desarrollado y comunicado con claridad el posicionamiento deseado en
el mercado?
El 50% de personas nos ama, el 50% de personas nos odia, pero el 100% de personas nos
conoce en el Peru.
Cuando lanzamos la marca LOLIMSA, nos reconocen como innovadora, creativa, que intenta
estar en la cresta de la ola de los procesos hospitalarios. Hay un grupo de clientes que nos
aceptan, la reconocen y hasta el dia de hoy nos llama para comprar por recomendaciones. Sin
embargo, hay otro grupo que no aceptan a la empresa porque les incomoda nuestro estilo
directo, innovacién y crecimiento.
¢ Cémo el actual branding de LOLIMSA refleja como quieres posicionar la empresa en
el mercado?
Estamos en un periodo de lanzamiento donde se quiere comprender y relacionar el rebranding
con las ventas de los tres productos de LOMINSA, estamos entusiasmados con la nueva
campafia Green. Nosotros medimos la lealtad y el nivel de satisfaccion de los clientes y a lo
largo de los afios, nosotros hemos pasado por tres fases.
Publicidad directa, ir de farmacia a farmacia, clinica por clinica para hacer conocida la marca.
Recomendaciones, cuando ya construimos nuestra reputacion y prestigio entre 8 y 10 afios.

Publicidad en redes sociales, actualmente buscamos tener influencia.
Si LOLIMSA fuese una persona ¢ Cémo la describirias?

Una persona apasionada, una persona perseverante, resiliente, agil para la accién, no importa
cuéntas veces te puedas caer, si no, importa el nimero de segundos que te demoras en
levantarte. Estamos en un mundo de tecnologia entonces hay que avanzar sobre la
incertidumbre. Por eso necesitamos mucha seguridad, insistencia y pasién por lo que nosotros

queremos.
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¢ Qué tipo de diélogo tienes con tu publico?

Nosotros somos directos y confrontantes, sin perder la empatia y la educacion.
¢ Cual es tu ventaja diferencial por producto y como lo comunicas?

Tanto en LOLCLI, LOLFAR, LOLVET comunicamos que son softwares completos,

solidos, que tienen un buen desarrollo y estructura.
Ventajas diferenciales:
Experiencia, tenemos 30 afios en tecnologia para salud, somos una empresa especializada.

Internacionalizada, nuestras soluciones se han vendido en varios paises en el extranjero

porque nos adaptamos al mercado y cumplimos con la calidad requerida.

Certificada, cumplimos estandares internacionales.

¢ Cuéles marcas consideras tus competidores?

Nuestro principal competidor no es ninguna otra empresa, sino, el software hecho en casa.
Ellos son el 80% del mercado, ingenieros, programadores que desarrollan a pedido y se
adaptan a las empresas que recurren a ellos.

¢ Qué tiene la competencia que no tiene LOLIMSA?

Prestigio: no en el sector salud, sino como marca general, se trata de SAP, el gigante
aleman, su vertical SAP SALUD nos quit6 a nuestro cliente mas importante de R.
Dominicana, después de 10 afios con LOLIMSA, se cambiaron a la competencia.

Pagaron 3 veces mas de lo que LOLIMSA les cotiz6. Tecnoldgicamente no iban a haber
mayores mejoras, fue su prestigio. En Latinoamérica no tenemos competidores de este

fuste.
¢ Qué necesidad cubre LOLIMSA para su target?

Intentamos automatizar el 100% de las actividades que se desarrollan en un hospital,
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cubrimos todos los procesos desde que un paciente ingresa, hasta que se retira. Mas ahora
con los extramuros, donde tenemos la posibilidad de atender fuera de los

establecimientos, en la casa de los pacientes.

Somos especializados, pero no somos sub-especializados, atendemos al sector salud,
nuestra historia clinica responde a procesos generales.

¢ Qué tipo de empresas u organizaciones pueden pagar su producto?

El middle market, mercado mediano para arriba, no estamos enfocados al mercado
grande, sino al mercado mediano, tampoco queremos el mercado pequefio.

Nuestro modelo de negocio es B2B.

¢, Cual es tu estrategia de precio, consideras que es adecuada a largo plazo?

Si, totalmente para lo que nosotros queremos. Nuestra estrategia de precio es la de
diferenciacion, no competimos por precio, en general consideramos que las personas
encuentran calidad en el producto. Cabe recalcar que nuestros precios no son los mas
elevados del mercado, a comparacion de SAP que también cuenta con una solucion para
el sector salud, yo diria que nos encontramos en el medio, entonces prospectos

interesados se olvidan del precio al ver la robustez de nuestros sistemas.

¢ Qué principales valores o atributos deberia resaltar la web?

Tecnologia, consultoria y mejora para el cliente, visionamiento “asi me voy a ver”
¢ Cémo la web de LOLIMSA refleja la personalidad de la marca?

Hasta ahora ya habremos hecho 4 a 5 actualizaciones, hechas por empresas y siempre que
Ilegan nos dicen que la pagina es antigua, que no sirve, no transmite los valores y lo que
nosotros queremos transmitir es lo que queremos trasmitir los Ultimos 20 afios, ser un

socio de negocios: tecnologia, consultoria, etc. Al final es mas forma que fondo, aunque

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOQSITORIO DE

TESIS UCSM

esa es una conclusion personal.

¢ Consideras que la inversion destinada en canales digitales esta cumpliendo con los
objetivos planteados del actual afio? ¢por qué?

No tengo todavia una idea de eso, la tendremos al siguiente afio, estamos haciendo una
inversion para equipo y RRSS, pero ain no se ha cumplido el afio, no podria evaluar esto
y hacer una conclusién. Hay un cambio estructural con todo lo que estamos haciendo,
tengo fe de que va a funcionar, los parametros de demos subieron, las negociaciones
también, entonces eso debe aterrizar en cierres.

¢, Cual consideras que es la propuesta de valor de LOLIMSA?

Alguien que se involucra con LOLIMSA genera una alta expectativa para ampliar su
portafolio de negocios, 0 sea mejora sus ingresos y a la vez va a trabajar en el control de
sus gastos lo que significa que reducira sus ingresos y controlara mejor sus activos fijos,
entonces son estas 3 propuestas de valor la que les ofrecemos a los prospectos, ya sean
hospitalarios, farmacéuticos y veterinarios. Todos los negocios quieren GENERAR
RENTABILIDAD, y eso es lo que les ofrecemos.

¢ Qué atributos que busca el mercado tiene LOLIMSA?

Nuestros clientes buscan aliados que puedan mejorar sus modelos de gestion a través de
la tecnologia para poder generar mayor rentabilidad mediante el perfeccionamiento de sus
procesos. LOLIMSA crea softwares completos, sélidos, que tienen un buen desarrollo y
estructura, automatizando asi el 100% de las actividades que se desarrollan en un

establecimiento, eso es lo que busca el mercado.
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Anexo N°2

Instrumentos de validacion dirigido al Equipo Comercial de LOLIMSA
PROBLEMA DE LA INVESTIGACION:
Desconocimiento de la propuesta de valor y el posicionamiento de mercado
OBJETIVOS
GENERAL.:

Determinar el diferencial de la marca a través del equipo comercial para definir

la propuesta de valor de LOLIMSA, en base a los prospectos y clientes del 2022.
ESPECIFICOS:
Determinar la actual percepcion de marca y sus productos
Conocer los principales motivos de compra y declive de ventas
Encontrar y determinar el diferencial de la marca LOLIMSA
Conocer los procesos de venta del equipo comercial

FICHA TECNICA

TECNICA Entrevista estructura individual a
profundidad

UNIDADES DE Juan Carlos Liendo — Ejecutivo Senior

ESTUDIO

Mirella Najar — Ejecutiva Junior

Ana Maria Gutiérrez — Ejecutiva Junior

TIPO DE Cualitativa

INVESTIGACION
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INSTRUMENTO Cuestionario directo no estructurado
asistido

MUESTRA No probabilistica

TRABAJO DE Agosto, 2022

CAMPO

MODELO DE CUESTIONARIO

OBJETIVO PREGUNTA
Determinar la ¢Cuéles son los principales motivos por los que el
actual prospecto compra? Enumere en orden de importancia

ercepcion de -
Pergs ¢Por qué los beneficios que ofrece LOLIMSA son

marcay los . i
valiosos para sus clientes?
principales
¢Existe una oferta especifica de servicio al cliente que
motivos de
tu negocio brinda y los demas no?
compra

¢Ofrecen algln servicio adicional por el que cobran

otras empresas?
¢Cuales son las razones por las que se cae una venta?

¢Cudles son las objeciones de venta mas comunes por
parte del cliente? ;Qué alternativas de solucion ofrece

LOLIMSA ante esas objeciones?
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Encontrar y ¢Cual es el problema mas comun que tienen los

determinar el prospectos y como LOLIMSA lo resuelve?

diferencial de la . -
¢ Qué beneficio espera obtener el prospecto al comprar

marca
a LOLIMSA?
LOLIMSA
9. ¢Qué no tiene la competencia que LOLIMSA si? y
¢Qué tiene la competencia que LOLIMSA no?
Procesos de Describe el proceso de ventas y prospeccion tanto
venta pagada como organica ¢ Consideras que es un proceso

Optimo o0 qué mejorarias?

¢Cual es el proceso de seguimiento de los prospectos
calientes?

¢Cudles son los motivos por lo que se descarta un
prospecto?

¢Cudl es el material de soporte que se utiliza para la
prospeccion, la demostracion y las ventas?
¢Consideras que es Util o qué mejorarias de ello?

14. ;Como la publicidad te ayuda a conseguir mas
ventas 0 prospectos? ¢Son estos prospectos de calidad

segun lo que busca LOLIMSA?
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VALIDACION DE LA HERRAMIENTA

CONTENIDO EVALUACION

0- | 20-| 40- | 60 - 80-

20%| 40%| 60%| 80% 100%
ITEMS CRITERIOS :

Esta Requiere de Ak

Observado ajustes P

CLARIDAD Estan formulados con lenguaje
apropiado que facilita sn %

comprension.

OBJETIVIDAD | Estan expresados en conductas
observables,
medibles.

CONSISTENCIA| Existe una organizacion logica
en los contenidos y X
relacion con la teoria.

COHERENCIA | Existe relacion de los contenidos
con x
los indicadores de las variables.

PERTINENCIA | Las categorias de respuestas y
sus valores son
apropiados.

SUFICIENCIA | Son suficientes la cantidad y
calidad de items presentados en el x
instrumento.

EL QUE SUSCRIBE: Carlos Lopez Sanchez CON DNI N° 40942821

CERTIFICO QUE REALICE EL JUICIO DE EXPERTO AL INSTRUMENTO
DESARROLLADO POR LOS ALUMNAS ANDREA ZEVALLOS VELARDE Y CLAUDIA
ANDREA TINOCO MENESES

OPINION DE APLICABILIDAD:

APLICABLE (X) APLICABLE DESPUES DE CORREGIR () NO APLICABLE ( )

Nombre y apellidos: Carlos Arturo Lopez Sanchez

DNI:40942821
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RESPUESTAS DEL CUESTIONARIO
¢, Cudles son los principales motivos por los que el prospecto compra? Enumere en

orden de importancia

Juan Carlos Liendo:

Primero por el producto per se, es bastante completo, cubre todos los requerimientos del
establecimiento
A nivel nacional, la marca tiene peso, pero no es una razon principal de compra.

Ana Gutiérrez:

Por la eficiencia del software, eficiencia del producto hacia su establecimiento
Es un software completo que se demoraria en buscar
Por la especializacion, la complejidad de los 30 0 40 mddulos de los productos

Por la experiencia resolviendo problemas de los clientes tanto grandes como pequefios
Mirella Najar:

Por el posicionamiento de LOLIMSA
Porque el desarrollo de software es bastante completo
Basicamente por las referencias de los clientes

Por los servicios adicionales: E-commerce, Portal del Paciente

¢Por qué los beneficios que ofrece LOLIMSA son valiosos para sus clientes?
Juan Carlos Liendo:

Beneficios: producto robusto con muchos afios en el mercado, eso es muy importante, que

se haya mantenido todos estos afios, porque otros productos no han perdurado.
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Se ha ido adaptando y mejorando de acuerdo a lo que exige el mercado.

Ana Gutiérrez:

Contribuyen a la gestion del establecimiento y por ende su desarrollo
Al ser especializados y tener experiencia y confiabilidad, esto permite a los clientes
confiar en nuestro trabajo por el nombre y las cuentas que se tienen actualmente, sobre

todo las grandes, no es un producto nuevo que recién empieza.
Mirella Najar:

Tiene que ver con la parte racional, el hecho de que se pueda confiar esa inversion que no
es ligera, el fuerte, para los costos operativos del negocio, entonces es valioso porque
buscas que sea una empresa reconocida, que haya una referencia del trabajo, es algo
desarrollado que vale la pena. Y la confianza.

¢ Existe una oferta especifica de servicio al cliente que tu negocio brinda y los demas

no?
Juan Carlos Liendo:

Los servicios adicionales: F.E., firma digital, el Portal del Paciente

Ana Gutiérrez:

Si, hay mucha respuesta y atencién directa, lo que busca el sector salud es una respuesta
rapida que LOLIMSA ofrece de manera directa y personalizada.
Las integraciones con servicios complementarios como la tienda virtual, el portal del

paciente, aunque es limitado por su modalidad de instalacién que no esta en la nube.

Mirella Najar:
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El tiempo en el mercado que tenemos y que somos especialistas y por consiguiente el
tener nuevos desarrollos que impulsen el crecimiento de los clientes

¢ Ofrecen algun servicio adicional por el que cobran otras empresas?

Juan Carlos Liendo:

Los servicios adicionales en caso de Peru.

Ana Gutiérrez:

La implementacién e implementacién del sistema como tal, otras empresas lo cobran.

Mirella Najar:

Un pago de garantia, LOLIMSA no lo pide
Los nuevos desarrollos, como el e-commerce que en caso de LOLIMSA ya esta dentro
del servicio

¢, Cudles son las razones por las que se cae una venta?

Juan Carlos Liendo:

Precio. Es clarisimo que por el precio se caen las ventas, les interesa el producto, pero al
momento que se les envia la cotizacién se caen, ya sean pequefias o grandes. Incluso una
open no te va a pagar $10 000 ni aqui ni en ningun lado.

La parte técnica. Muchos estan apostando por la web hoy en dia, la plataforma que
trabajamos hoy en dia esta desfasada, todos quieren una solucién web ahora. Es mas
practica, usa menos recursos, nosotros necesitamos servidor, BBDD, pero la web usa
BBDD free, asi que no se tienen que pagar cosas COmo esas.

Ana Gutiérrez:

Presupuesto, si es fuera de Per( hay algunas limitaciones técnicas y legales también.
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Mirella Najar:

Precio definitivamente, no entra en su presupuesto. También que en algunos casos no
pueden elegir comprar el sistema, solo rentarlo y eso los limita porque a veces prefieren
hacer una sola inversién. El sistema les queda grande a veces y todavia cuesta mucho
El software es muy grande para algunas cuentas, preguntan si pueden comprar solo
algunos modulos. Temas de contrato, es muy amplio 2 afios de contrato, preguntan si
puede ser mas corto para que se adapten y lo conozcan

¢, Cudles son las objeciones de venta mas comunes por parte del cliente? ; Qué

alternativas de solucion ofrece LOLIMSA ante esas objeciones?

Juan Carlos Liendo:

En la parte funcional no hay mayor objecion, después de ello viene el precio o en algunas
demostraciones te preguntan si es cliente-servidor o si es escritorio. Ahora la H.C.
tampoco esta muy bien estructurada, los que ya son clientes antiguos incluso no se
adaptan muy bien a la historia clinica, la historia clinica necesita un cambio radical, que
se adjunten imagenes, diagramas, etc.

Ana Gutiérrez:

Primero las formas de adquirir el software, a veces en relacion a temas técnicos de
implementacién, LOLIMSA puede responder dandole alternativas de implementacion con
un servidor in house o en la nube

Precio, si es un prospecto que esta dentro del segmento que buscamos, les damos algunas
alternativas de pago, hasta descuentos

Implementacion a distancia, hay establecimientos que no confian en que se puede hacer la

implementacién remota, ellos consideran que si sucede un problema es mas sencillo
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contratar a alguien local y aqui se responde con la experiencia de LOLIMSA trabajando
con empresas extranjeras del mismo modo, el soporte técnico 24/7

Mirella Najar:

EL software es grande, les gusta mucho pero no lo van a usar y piden si pueden solamente
instalarse algunos médulos y cobrarles menos, como LOLIMSA decimos que no es
posible porque es listo para usarse y no se puede desarmar, les decimos que estan
iniciando y en el futuro van a crecer en el tiempo y pueden utilizarlo todo en cierto
momento.

También con el tema de los desarrollos, por ejemplo, en LOLFAR el tema del e-
commerce, hay un par de prospectos que se enganchan con eso a pesar de precio lo siguen
pensando por eso.

La mas comun es que no van a usar todo y precio, porque no usan todo, entonces se les
hace un ajuste en el precio o dividir algunos, no aplica con todos, no es igual para todos.

¢ Cudl es el problema mas comun que tienen los prospectos y como LOLIMSA lo

resuelve?

Juan Carlos Liendo:

Las necesidades cambian, no todos vienen con la misma problematica. Hay prospectos
que quieren su facturacion en linea y eso si lo trabajamos bien.
Hay otros que necesitan mayores controles en la logistica y por ese lado el
LOLCLI también ha crecido.
Las necesidades varian, yo no diria que todos los clientes necesitan esto. En
general diria que lo que necesitan es ordenar sus procesos, desde que ingresa en

paciente hasta que se le factura, eso es lo que les interesa.
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Ana Gutiérrez:

La gestion del establecimiento, esta fuera de control, no hay manejo de las areas de
manera integral, no hay control sobre los costos y utilidades, no saben cuanto venden,

cuénto gastan, costo hospitalarios y procesos
Mirella Najar:

Su software actual no les es suficiente, siempre terminan haciendo algo manual o en

papel, sus procesos no son automatizados.

¢ Qué beneficio espera obtener el prospecto al comprar a LOLIMSA?
Juan Carlos Liendo:

Mayores controles, que tenga la F.E. en linea, que todos los cargos se hagan en
automatico. Automatizacion. No tener que balotear para sacar una factura, esperar a que
farmacia me envié su cuenta, que TODO SEA AUTOMATICO, los cargos para la

facturacion, etc.

Ana Gutiérrez:

Que la automatizacion sea realmente completa, que sientas que es lo Gltimo en tecnologia,
y lo especializados que somos en el rubro
Una implementacion réapida, automatizada, aprender rapido el uso del software y que no

se demore mucho la capacitacion. Que no se caiga, soporte técnico permanente

Mirella Najar:
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La rapidez que pueda tener el sistema, que puedan tener el soporte técnico siempre

disponible, por si falla

¢ Qué no tiene la competencia que LOLIMSA si? y ¢ Qué tiene la competencia que

LOLIMSA no?

Juan Carlos Liendo:

En el LOLCLI basicamente, el LOLFAR si hay mas opciones que estan por encima. En
LOLCLI el tema de la integracion entre lo asistencial y lo administrativo, pocos softwares
tienen eso, no he visto que tengan una plataforma como la nuestra y lo que no tiene
LOLCLI es la tecnologia es un poco antigua, hay limitaciones y se ve la desventaja

principalmente en la historia clinica

Ana Gutiérrez:

Competencia directa en poco, porque somos un HIS, en cambio la competencia lo trabaja
por modulo, somos méas completos, especialistas en el rubro y lo mejor es que somos los

propios desarrolladores no lo tercerizamos.

Mirella Najar:

Somos mucho mas completos que la competencia, pero no estamos en la web.

La facilidad de adquisicion, planes mas diversificados que tiene la competencia y mas
accesibles para los prospectos, los planes de LOLIMSA no son diversificados, solo hay A
0B

Describe el proceso de ventas y prospeccion tanto pagada como orgénica

¢ Consideras que es un proceso 0ptimo o qué mejorarias?
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Juan Carlos Liendo:

Yo solo genero el lead, a mi me llega el lead, pero los que entran por LOLIMSA, yo
recibo el dato y programé inmediatamente la presentacion, trato de averiguar mas de la
clinica o si trabaja con seguros, etc., o hago por internet, pero también les pregunto qué
tipo de clinica es, si trabaja seguros o solamente particulares, cosas de esas, eso se realiza
al momento de la llamada.

Solo pediria que se capturen mas leads, porque estan bajos, necesitamos tener mas

oportunidades.

Ana Gutiérrez:

En ambas maneras hay comunicacion directa, trato de que la comunicacion sea directa
con la persona encargada, el tomador de decision. No solo mandar la informacion sino
darle a entender los servicios que le ofrecemos, segun la solicitud de ellos se les envia
precios, se espere algunos dias para retomar la comunicacion, si veo que no hay interés ya
no se continua

Mejoras: que tengamos la autonomia y conocimiento de la parte técnica para poder

responder las dudas de los prospectos

Mirella Najar:

Selecciond, después de buscar en Google, un indicador de cuantas PCs hay, le doy
prioridad a las grandes, em aseguro de que existen, los llamo para corroborar la
informacion y ver que necesitan exactamente, le comento los precios antes de la demo par
que conozcan la inversién y si podrian adquirirlo. Luego de la demo de les manda la

cotizacion, lo llamo para ver si lo han revisado y los alerto de que ya se les envio la
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cotizacion, pregunto a donde quieren que se les envié la cotizacion, después ya empiezo
el seguimiento

Mejoras: no hay mucha chance de modificar el proceso por el tipo de producto que
vendemos, pienso que parte técnica es lo que podriamos mejorar, tener mas conocimiento

de ello

¢ Cuél es el proceso de seguimiento de los prospectos calientes?
Juan Carlos Liendo:

Primero los llamo después de una semana, NO ES INMEDIATO, les pregunto si han
visto la propuesta. La mayoria de veces lo hago a través de Wpp. No los llamo salvo que
no me contesten. Uno se da cuenta si es que realmente estan interesados o no.

Ana Gutiérrez:

Me contacto siempre consultando las dudas o consultas que tengan en cuanto a lo que se
mandd y que tengan claro lo que van a adquirir, cuando se envia el contrato formal, hay

un seguimiento especial porque en teoria estan mucho mas cerca al cierre

Mirella Najar:

La llamada es efectiva porque puedo preguntar si tienen alguna duda, depende del tamafio
del prospecto los Ilamo con més tiempo para que puedan revisar bien

Los pequefios estan mas al pendiente sin necesidad de nosotros estar detras de ellos.

¢, Cudles son los motivos por lo que se descarta un prospecto?

Juan Carlos Liendo:
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Muchos no son claros, te dan largas, te dicen si... que ya lo pasé, que ain no hay
respuesta, pero ahi basicamente yo veo que pierden el interés, la mayoria de veces por el
precio. Muy pocos te dicen NO directamente.

Ana Gutiérrez:

Por el tamafio, al conocer su presupuesto no estamos dentro

Mirella Najar:

Pequefio. Demandante en sus necesidades. Quiere un desarrollo especial. No hay
respuesta por parte de ellos.
¢ Cudl es el material de soporte que se utiliza para la prospeccién, la demostracion y

las ventas? ¢ Consideras que es Util o qué mejorarias de ello?
Juan Carlos Liendo:

Si los he visto, me parece que estan bien, hay algunas cosas que se repiten, pero funciona.
De repente hacer algo més claro a través de videos, pero si tenemos material, no creo que
ellos revisen todo el material que se les envia tampoco. Para lo que es un primer contacto
YO creo gue esta bien. La demo es mas importante que el material.

Ana Gutiérrez:

Brochure y parte técnica si es importante, es completo el brochure y que esté separado de

los demas materiales como tarifarios.

Mirella Najar:

Es bueno, es lo necesario que deberiamos poner, que esta bien porque poner tanta

informacidn en redes no va
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Seria genial tener méas videos, y material interactivo de los servicios que son interesantes,
como e-commerce, explotar un poco mas los pluses del producto frente a la competencia.
¢Cémo la publicidad te ayuda a conseguir mas ventas o prospectos? ¢Son estos

prospectos de calidad segun lo que busca LOLIMSA?
Juan Carlos Liendo:

Si, son buenos algunos, rescataria un par de los que han llegado ultimamente, en
promedio si son buenos a pesar de que son pocos.

Ana Gutiérrez:

Nos ayuda a ser conocidos, mas no nos da muy buenos prospectos

Mirella Najar:

Se genera novedad, se muestra cosas innovadoras por ejemplo para establecimientos que
estan iniciando, para los que siguen usando papel, sin embargo, no me da prospectos de

calidad
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Anexo N°3
Instrumentos de validacion dirigido al Coordinador de Consultoria y Soporte de
LOLIMSA

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION:

Desconocimiento del posicionamiento en cliente actuales
OBJETIVOS:
GENERAL

Determinar la percepcion actual del cliente en relacion a la marca y sus productos
ESPECIFICO:

Conocer las necesidades y preferencias que tienen los clientes después de haber
adquirido el producto

Conocer las razones por las cuéles se han perdido clientes

Determinar las falencias en los procesos del equipo de soporte

FICHA TECNICA

Tabla ficha técnica

TECNICA Entrevista estructura individual a profundidad

UNIDAD DE ESTUDIO José Alonso Pinto

Coordinador de Consultoria y Soporte

TIPO DE Cualitativa

INVESTIGACION

INSTRUMENTO Cuestionario directo no estructurado asistido
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MUESTRA No probabilistica

TRABAJO DE CAMPO Agosto, 2022

MODELO DE CUESTIONARIO

Tabla modelo de cuestionario

Determinar la ¢Lo que ofrece LOLIMSA responde a las necesidades del

percepcion actual cliente? ;C6mMo?

de los clientes en ¢Cuél es la tarea que los clientes deben completar para la

relacion a la marca correcta implementacion y uso del servicio?

Segun su percepcion ¢ Cuales son las razones del cliente para
permanecer junto a la empresa?

¢Qué esperan los clientes de la empresa y sus productos?

¢Qué tan importante es el tipo de relacion, personalizada o

masiva, para el cliente?

Conocer las ¢Cudles son los principales problemas/inconvenientes que
razones por presenta el cliente en la implementacion y durante el uso del
las cuéles se software? (desde que lo adquiere)

han perdido ¢Por qué razones LOLIMSA ha perdido clientes?

clientes
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Determinar ¢Cuénto tiempo se demoran en contactar a un nuevo cliente?

las falencias . . o o )
¢Se conoce si el cliente esta satisfecho con el servicio? ;A través

en los ) _
de qué herramientas?

procesos del
equipo de
Si usted fuera un cliente de LOLIMSA, ;Como calificaria el

soporte
servicio recibido del 1 al 5? ;Por qué?

¢Usted recomendaria LOLIMSA? ¢Por qué?
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VALIDACION DE LA HERRAMIENTA

CONTENIDO EVALUACION

0- | 20| 40— 60— 80-

20% 40%)| 60% 80% 100%
ITEMS CRITERIOS
Esta Requiere de Apto
Observado ajustes
CLARIDAD Estan formulados con lenguaje
apropiado que facilita su x

comprension.

OBJETIVIDAD | Estan expresados en conductas

observables, X
medibles.

CONSISTENCIA| Existe una organizacion logica
en los contenidos y X

relacion con la teoria.

COHERENCIA | Existe relacion de los contenidos

con los indicadores de las X
variables.

PERTINENCIA | Las categorias de respuestas y
sus valores son X
apropiados.

SUFICIENCIA | Son suficientes la cantidad y
calidad de items presentados en el X
instrumento.

EL QUE SUSCRIBE: Carlos Lopez Sanchez CON DNI N° 40942821

CERTIFICO QUE REALICE EL JUICIO DE EXPERTO AL INSTRUMENTO
DESARROLLADO POR LOS ALUMNAS ANDREA ZEVALLOS VELARDE Y CLAUDIA
ANDREA TINOCO MENESES

OPINION DE APLICABILIDAD:
APLICABLE ( X) APLICABLE DESPUES DE CORREGIR ( ) NO APLICABLE( )

Nombre y apellidos: Carlos Arturo Lopez Sanchez DNI:40942821
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RESPUESTAS DEL CUESTIONARIO

¢ Lo que ofrece LOLIMSA responde a las necesidades del cliente? ; COmo?

Yo considero que si, al recordar que los dos productos de LOLIMSA en general fueron
creados pensando en todos los clientes y en los procesos macro que nosotros pensamos que
deberian ser los estandares correctos y no porque nosotros nos imaginamos. Si no, en base a
las experiencias que tiene LOLIMSA en el mercado, tras trabajar con varios clientes estos

nos permiten conocerlos y ha hecho que los procesos sean sélidos y estandar para todos.

Nosotros siempre decimos que el software como esté atiende aproximadamente entre un 70,
80% las necesidades del cliente, hay otro porcentaje que los clientes va a tener que cambiar
sus procesos para que encajen en el software y hay otro porcentaje que es menos del 10%
donde el software no va a calzar.

¢ Cudl es la tarea que los clientes deben completar para la correcta implementacion y

uso del servicio?

El éxito de la implementacion e instalacion de un software no es un trabajo solo de la

empresa, sino del cliente. Del lado del cliente hay varios pasos que se deben cumplir:

Ordenar sus procesos porque si el cliente no tiene un proceso ordenado, este va a querer que
el software se acomode al desorden que ellos tienen y van a querer hacer muchos cambios,
justificdndose como: “asi nosotros trabajamos” y no es el proceso correcto. O que tengan la

voluntad de escuchar las mejoras de cOmo mejorar sus procesos.
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Apoyo de gerencia, ya que es completamente distinto si es que la gerencia de un
establecimiento empuja el proyecto de implementacién versus un encargado que no pone
prioridad el software. Al tener este apoyo, se asignan recursos: tiempo para una capacitacion
correcta y accesibilidad por parte del personal del establecimiento de salud.

Requerimiento de hardware, es decir, buen internet, computadoras, en general, dispositivos.
Segun su percepcion ¢ Cudles son las razones del cliente para permanecer junto a la
empresa?

Una clinica no puede operar sin un software, es inviable. Actualmente, los clientes ya se han
adecuado a nuestros procesos, ya trabajan con LOLCLI o LOLFAR mucho tiempo, y cambiar
de software es casi empezar de cero. Entonces, cuando tienes esta comodidad, es complicado
mudarse. Nuestra principal ventaja es el conocimiento sobre el mercado y los afios de
experiencia que tiene LOLIMSA.

Si bien, una parte de mantener los clientes depende de LOLIMSA, nosotros al agregar valor
automatizando procesos, no solo se espera que los softwares funcionen bien, sino que, en el
momento de la consultoria, podamos comunicar los procesos hospitalarios que podrian
mejorar.

A veces, el cliente no tiene idea como automatizar un proceso, porque asi lo ha estado
haciendo los Ultimos 10 afios, entonces la mejor forma de agregar valor es cuestionarlos:
“;por qué haces esto manualmente?””. Cuando uno ya cambia el proceso de una clinica para
automatizarla es con el objetivo de que consuma menos recursos, para que este proceso sea
mas exacto, auditable o ayudar a generar mas ingresos.

Si bien, hay diferencias con respecto a los beneficios que damos a clientes nacionales con

clientes extranjeros. A nivel Per(, lo que tenemos muy fuerte es la facturacion a compafiias

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-»==x . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE LR -eaToLICA

TESIS UCSM ¢ DE SANTA MARIA

de seguros, pero en cuanto al extranjero, antes estdbamos maés fuertes para ser honestos, creo
que ahi si nos hemos descuidado un poco.

¢ Qué esperan los clientes de la empresa y sus productos?

Hay distintos tipos de clientes:

1.Clientes que no impulsan tanto el uso del software, pagan, estan tranquilos, ya estan
acostumbrados a trabajar de una manera, no solicitan muchos cambios.

2. Clientes que piden muchos cambios sobre todo para facilitar el uso

3. Clientes que nos agregan valor, ya que nos hacen notar de un proceso que si es valido y
que nosotros no estabamos considerando y cuando tenemos esos casos, N0sotros estamos
abiertos hacer cambios porque vemos que les pueden servir a todos los clientes.

Los clientes que piden mas cambios como reportes, formatos, opciones mas cortas, son:

Los clientes nuevos, durante un periodo de 3 meses

Los clientes grandes que se tienen proyectos importantes que duran aproximadamente 1 afio
Entonces, lo que esperan es que el sistema les haga hacer las cosas mas rapido porque si les
afiade complejidad en su dia a dia no les sirve el software.

¢ Qué tan importante es el tipo de relacion personalizada o masiva, para el cliente?
Depende, cada cliente es distinto y para ello se le brinda un consultor para que esté detras del
cliente, es importante mantener un vinculo.

Para los procesos estratégicos si debemos tener una atencion personalizada donde una clinica
tenga un consultor asignado, pero si hay procesos en donde puede haber un consultor
transversal para todo.

También se podrian solucionar problemas, a través del e-learning (plataforma educativa),

normalmente cuando son errores basicos de pardmetros.
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¢, Cudles son los principales problemas/inconvenientes que presenta el cliente en la
implementacion y durante el uso del software? (desde que lo adquiere)

El principal inconveniente es que los clientes quieren que el software se adecue a ellos y no
ellos al software. Hay clientes que no lo entienden y se van por este motivo, recordemos que
no es un sistema a la medida, sino uno general.

¢Por qué razones LOLIMSA ha perdido clientes?

Mi opinién personal es que se ha debido invertir un poco mas en recursos humanos, el que
tenemos actualmente es bueno, pero si, afios atras se debi6 dar un cambio generacional.
Ahora se esté haciendo, en el area de consultoria, ahora cada consultor senior esta con un
junior. Luego empezar por cambios técnicos a nivel tecnologia, es decir, mejorar los
productos, pero esto no lo puedes hacer si no tienes recursos humanos.

A nivel consultoria, el soporte no era el mejor pero también era porque no teniamos
capacidad de recursos humanos, éramos 3 a 4 consultores para 60 clientes. No contabamos
con un plan estratégico que nos permitiera saber qué hacer con cada cliente. Hay un concepto
que es el mas importante de todos y es, “software que no se utiliza, software que se cambia.”
Si un cliente utiliza solo unos cuantos médulos, es un cliente potencial para que se vaya,
entonces los consultores deben estar detras para que se puedan implementar mas maédulos,
impulsarlos a optimizar y capacitar.

¢ Cuanto tiempo se demoran en contactar a un nuevo cliente?

El tiempo limite no debe exceder de las 48 horas.

¢, Se conoce si el cliente esta satisfecho con el servicio? ¢ A traves de que herramientas?
LOLIMSA ha realizado estudios de satisfaccion hace un par de afios atras, dirigidos a los key

users y los resultados fueron intermedios, no se tenian clientes 100% satisfechos porque
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sabemos que nuestros productos son software que velan por diversas areas, diversos procesos
y esto lo hace complejo.

Si bien falta estandarizar las herramientas de satisfaccion, ya que no hay un plan de mejora de
satisfaccion del usuario o una metodologia, esto se vuelve un poco empirico.

Ahora, un cliente que representa un mayor porcentaje de facturacion, por supuesto que vamos
a tener atenciones diferenciadas, en el sentido de los requerimientos o desarrollos que se les
puede brindar o que tomamos en cuenta. Esto no significa que cuando hay un error que
nosotros llamamos NCC haya un tipo de diferencias, por politica los errores urgentes se
trabajan en 48 horas, no importa a qué cliente se atienda y hay otros errores que no se
consideran urgentes, se atienden en 96 horas.

Si usted fuera un cliente de LOLIMSA, ¢Como calificaria el servicio recibido del 1 al 5?
¢Por qué?

Yo seria un cliente exigente, calificaria con un 3 o un 4, considerando que yo invertiria en
tecnologia porque LOLIMSA busca mejorar los establecimientos de salud. Nuestros
softwares son herramientas estratégicas necesarias.

¢Usted recomendaria LOLIMSA? ¢Por qué?

Si, yo recomendaria LOLIMSA porque a nivel nacional somos una de las mejores opciones
de software, puede haber mil puntos por corregir, pero con lo que tenemos actualmente, y
gracias a la mejora constante durante 25 afios, se tiene algo muy bueno. Y los clientes lo
reconocen, si bien es un amor/odio debido a algunos requerimientos que atin no hemos

cumplido, sin nuestros softwares no pueden funcionar.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOQSITORIO DE
TESIS UCSM

. UNIVERSIDAD

CATOLICA ;
DE SANTA MARIA

Cronograma

Cronograma de herramientas de investigacion

Actividad

Tiempo

Planteamiento de la investigacion

Junio del 2022

Disefio de la investigacion

Julio del 2022

Validacion del instrumento

Julio y agosto del 2022

Entrevista a la unidad de estudio

Julio y agosto 2022

Sistematizacion de la informacién

Agosto 2022

Redaccién de la investigacion

Setiembre 2022
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Anexo N° 4
Validacion de Piezas Publicitarias para LinkedIn
Para la validacion de las publicaciones correspondientes a la grilla de contenidos para
LinkedIn, se comparte a continuacion la ficha resumen de propuesta y ficha técnica de modo
que los indicadores respondan a lo planteado para la “Campana de lanzamiento de la nueva

imagen de marca LOLIMSA y sus productos Green en Peru, 2023

Tabla propuesta de campafia

PROPUESTA

Campafia: El aliado que salva mas vidas.

Justificacion:

La idea de campafia se basa en la severa disminucion del margen de error gracias a la
tecnologia. Mientras que un recurso humano puede equivocarse en sus actividades, un
software controla de manera integral la realizacion correcta de estas, ayudando a
reducir los errores e incrementando la calidad de los procesos y la satisfaccion de

clientes y colaboradores, cumpliendo asi el objetivo en comun: salvar mas vidas

Segmentos/Productos:

LOLCLI/LOS DOCTORES: Gerentes y|o directivos de un establecimiento médico
categorizado a partir de segundo nivel que buscan digitalizar e integrar sus areas y
procesos a través de un solo software, no estan satisfechos con sus soluciones actuales
y buscan un mejor proveedor. Cuentan con un area de tecnologia y presupuesto.
LOLFAR / LOS ENFERMEROS: Duefios de farmacias que buscan expandirse tanto

fisica como digitalmente por medio de un e-commerce. Quieren controlar todos los
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puntos de venta e inventario en almacenes desde un software y un mismo sistema de
facturacion. Tienen mas de 5 establecimientos.

LOLVET / LOS VETERINARIOS: Duefios de clinicas veterinarias que estan en
expansion después del aumento de ticket durante la pandemia y buscan digitalizar sus
procesos para obtener mas visitas, dejar el uso de papel u hoja en Excel y mejorar la

experiencia de atencién de las mascotas y sus duefios.

Claim por producto
LOLCLI: Automatizacién que salva vidas
LOLFAR: Un humano falla, un sistema no

LOLVET: Somos tu mejor aliado

Tabla ficha técnica piezas publicitarias para LinkedIn

FICHA TECNICA

Objetivos - Posicionar la version mas reciente de sus productos LOLCLI,
LOLVET y LOLFAR Yy el rebranding de LOLIMSA junto a su
propuesta de valor: “El mejor aliado tecnologico”

- Redirigir al 30% (152) de los seguidores de LinkedIn cada mes a
las landing por producto

- Incrementar la atraccion y consideracion hacia los productos y

sus nuevos beneficios

Dirigido a Seguidores de LinkedIn (508 seguidores)

Criterios - General: Seguidores en LinkedIn, nuevos seguidores
técnicos semanales, ya no me gusta

(Métricas) - Alcance: alcance de la pagina organico, Impresiones de las
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publicaciones, alcance de las publicaciones
- Engagement: Cantidad de Comentarios totales, Cantidad de
me gusta totales

- Clics en enlace
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CONTENIDO EVALUACION
0—| 20— 40- 60 — 80-
20%| 40%| 60% 80% 100%
CRITERIOS
Esta Requiere de Arity
Observado ajustes P
CONSISTENCIA: X
La jerarquia de textos y distribucion de contenido
€s congruente.
CLARIDAD:
La pieza respeta la linea grafica plasmada en el X
manual de identidad
COHERENCIA:
Existe relacion de las publicaciones con X
los objetivos
SUFICIENCIA
Brinda la informacion necesaria y precisa de los X
productos sin resultar extenso o incomprensible.
FUNCIONALIDAD:
Los contenidos responden al interés del publico X
objetivo
COMENTARIOS:

Cuidar que los textos se interpongan correctamente con los contenedores, que no termine una
letra directamente con el limite, cuidar los margenes en el contenedor blanco para que los textos
no estén pegados al borde de la pieza y dar aire a las piezas gréficas.

Elegir fotografias en algunos casos que tengan mas espacio negativo para que los textos no
se interpongan con los textos y asi no perjudique la legibilidad, asi también mejorard la
atencion en dichos textos.

EL QUE SUSCRIBE: Stephanie Sophia Neira Gomez CON DNI N° 73636804
Profesional Técnico en Disenio Publicitario

CERTIFICO QUE REALICE EL JUICIO DE EXPERTO AL INSTRUMENTO
DESARROLLADO POR LAS ALUMNAS CLAUDIA TINOCO MENESES
Y ANDREA ZEVALLOS VELARDE

Nombre y apellidos:

Stephanie Sophia Neira Gomez DNI: 73636804
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Anexo N° 5

Validacion de Propuesta de paginas de aterrizaje

Para la validacion de las piezas de comunicacion pagina de aterrizaje por producto y mailing
se comparte a continuacion la ficha resumen de propuesta y ficha técnica de modo que los
indicadores respondan a lo planteado para la “Campana de lanzamiento de la nueva imagen

de marca LOLIMSA vy sus productos Green en Pert, 2023”

Tabla propuesta de campafia

PROPUESTA

Campanfia: El aliado que salva mas vidas.

Objetivo General:

- Incrementar la consideracion del mercado potencial en un 11% hacia la marca
LOLIMSA en Perd, a partir del lanzamiento de su rebranding y nueva propuesta de

valor, a través de canales digitales.

Objetivos Especificos:

- Posicionar la version mas reciente como el mejor aliado tecnoldgico en un 45% (200)

de la BBDD de clientes potenciales en Per(

- Generar recordacion del rebranding de LOLIMSA en un 60% (260) de la BBDD de

clientes potenciales de Peru.

Target:
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Tomadores de decision del sector salud. Clientes y prospectos de LOLIMSA

Justificacion:

La idea de camparia se basa en la severa disminucion del margen de error gracias a la
tecnologia. Mientras que un recurso humano puede equivocarse en sus actividades, un
software controla de manera integral la realizacion correcta de estas, ayudando a reducir
los errores e incrementando la calidad de los procesos y la satisfaccion de clientes y

colaboradores, cumpliendo asi el objetivo en comun: salvar mas vidas

Observacion / Insight:

1. Expansion e incremento de rentabilidad: Como todo negocio en su etapa de
crecimiento, busca tener mas sedes, contratar mas personas, tener mas especialidades y

por ende generar mas ingresos.

2. Categorizacion y procesos: Muchos establecimientos manejan sus distintas areas
de manera aislada, sin comunicacion, ni sincronia con el establecimiento en general,
esto no solo retrasa la toma de decisiones, sino también les impide aplicar a una

categorizacion que los haga crecer como empresa.

3. Calidad de atencion: En el sector salud es comun perder tiempo mientras se
hacen colas 0 mientras se busca registros entre docenas de papeles. Se ve amenazada la
salud de los pacientes debido a estos retrasos, y también el desempefio de los

colaboradores, ya que perjudica la realizacion de sus actividades.

Concepto: “Un humano se equivoca, un sistema no”
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Mix de medios digital: Pagina de aterrizaje, LinkedIn, E-mail, WhatsApp

Presupuesto aproximado: S/. 6,000.00

Ficha técnica pagina de aterrizaje

FICHA TECNICA PAGINA DE ATERRIZAJE (ESTRUCTURA Y CONTENIDO)

Utilidad/Finalidad -Posicionamiento: Dar a conocer los nuevos beneficios de la linea
Greeny la propuesta de valor de la marca como mejor aliado

tecnoldgico para el target

-Consideracion: Generacion de leads mediante el formulario de

datos de la pagina de aterrizaje por producto

Criterios técnicos Pagina de aterrizaje ubicada en la seccion de productos de la

pagina web de www.lolimsa.com.pe
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Ficha validacion paginas de aterrizaje

CONTENIDO | EVALUACION
CRITERIOS 0~ [20~]| 40~ | 60— 80-
20%| 40%]| 60%| 80% 100%
Esta Requiere de | Apto
Observado e
CLARIDAD:
Estan formulados con lenguaje apropiado que X
facilita su
comprension,
OBIJETIVIDAD:
Cumple con los objetivos de la pieza en base al X
concepto de la campana
CONSISTENCIA:
Existe una organizacion logica en los ks

contenidos y
relacion con la teoria.

COHERENCIA:
Existe relacion de los contenidos con X
los indicadores de las variables.

SUFICIENCIA
Brinda la informacion necesaria y precisa de los h
productos sin resultar extenso, aburrido o
incomprensible

FUNCIONALIDAD

Es facil dejar los datos, llenar el formulario X

COMENTARIO: La maqueta tiene textos en Lorem Ipsum. Tiene 2 objetivos, el
primero es generacion de leads (demo), el segundo es conversion a prospecto
interesado en un presupuesto (cotizacion). En el documento no se envian las
variables para ver si cumple. No necesariamente el usuario llenara los dos
formularios.

QUE SUSCRIBE: Fanny M. Paredes Quispe CON DNIN® 41241247

CERTIFICO QUE REALICE EL JUICIO DE EXPERTO AL INSTRUMENTO
DESARROLLADO POR LAS ALUMNAS CLAUDIA TINOCO MENESES Y
ANDREA ZEVALLOS VELARDE

[ ]
1

3

A

Nombre y apellidos: Fanny Paredes DNI: 41241247
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Anexo N° 6
Validacion de Propuesta de Mailing
Para la validacion de la pieza de comunicacion mailing por producto se comparte a
continuacion la ficha resumen de propuesta y ficha técnica de modo que los indicadores
respondan a lo planteado para la “Campafa de lanzamiento de la nueva imagen de

marca LOLIMSA y sus productos Green en Pert, 2023

Tabla propuesta de campafia

PROPUESTA

Campanfa: El aliado que salva mas vidas.

Justificacion:

La idea de campafia se basa en la severa disminucion del margen de error gracias a la
tecnologia. Mientras que un recurso humano puede equivocarse en sus actividades, un
software controla de manera integral la realizacion correcta de estas, ayudando a reducir

los errores e incrementando la calidad de los procesos y la satisfaccion de clientes y

colaboradores, cumpliendo asi el objetivo en comdn: salvar mas vidas

Segmentos/Productos:
LOLCLI/LOS DOCTORES: Gerentes y|o directivos de un establecimiento médico
categorizado a partir de segundo nivel que buscan digitalizarse e integrar sus areas y
procesos a través de un solo software, no estan satisfechos con sus soluciones actuales
y buscan un mejor proveedor. Cuentan con un area de tecnologia y presupuesto.
LOLFAR / LOS ENFERMEROS: Duefios de farmacias que buscan expandirse tanto

fisica como digitalmente por medio de un e-commerce. Quieren controlar todos los
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puntos de venta e inventario en almacenes desde un software y un mismo sistema de
facturacion. Tienen mas de 5 establecimientos.

LOLVET / LOS VETERINARIOS: Duefios de clinicas veterinarias que estan en
expansion después del aumento de ticket durante la pandemia y buscan digitalizar sus
procesos para obtener mas visitas, dejar el uso de papel u hoja en Excel y mejorar la

experiencia de

atencion de las mascotas y sus duefios.

Claim por producto

LOLCLI / Automatizacion que salva vidas

LOLFAR / Un humano falla, un sistema no

LOLVET / Somos tu mejor aliado

Ficha técnica correo electrénico

FICHA

TECNICA

Objetivos - Comunicar sobre el rebranding de la marca LOLIMSA

- Posicionar la versién mas reciente de sus productos LOLCLI,
LOLVET y LOLFAR, con su propuesta de valor: “El mejor

aliado tecnologico”
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- Redirigir al 70% de las personas que reciban el mail

aterrizaje por producto

Dirigido a

Base de datos de prospectos de LOLIMSA segmentado por

producto

Criterios técnicos

Asunto del mail:
- iEl mejor aliado para tu hospital/farmacia/veterinaria!

Emisor del mail: marketing@Ilolimsa.com.pe

CTA “Ver video™:

https://www.youtube.com/watch?v=5nflIRGRAJ8Y

CTA “Conoce mas sobre LOLFAR”: link a la pagina de

aterrizaje por producto

Meétricas

1. Tasa de entregabilidad

2. Tasa de apertura

3. Tasa de clics en el botén de accién

4. Tasa de rebote

5. NuUmero de suscriptores

6. Tasa de baja de usuarios
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Tabla de validacion

CONTENIDO | | EVALUACION
0- | 20-| 40- 60 — 80-
_20% | 40% | 60% 80% 100%

CRITERIOS
Requiere de

ajustes

Esta Observado Apto

CONSISTENCIA:

La jerarquia de textos y
distribucion de contenido X
es congruente.

CLARIDAD:

La pieza respeta la
estructura de un mailing de X
acuerdo con la teoria.

COHERENCIA:

Existe relacion de los
contenidos con

los objetivos de la pieza.
SUFICIENCIA

Brinda la informacion
necesaria y precisa de los
productos sin resultar
extenso, aburrido o
incomprensible.
FUNCIONALIDAD:

La ubicacion de botones
los de CTA permiten la X
interaccion del lector.

COMENTARIOS: Considerar en claridad, mejorar la Gltima parte del mapa para que no
sea una obstruccion visual.

EL QUE SUSCRIBE: Mg. Catherine D. Rodriguez Jaén CON DNI N°45893317

CERTIFICO QUE REALICE EL JUICIO DE EXPERTO AL INSTRUMENTO
DESARROLLADO POR LAS ALUMNAS CLAUDIA TINOCO MENESES Y ANDREA
ZEVALLOS VELARDE

P li'.“
‘l

Mg. Catherine Rodriguez Jaén
DNI: 45893317
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