CAPITULO VIl.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1,

CONCLUSIONES

Laboratorios Sophia concentra sus actividades de promocion vy
comercializacion de productos oftalmicos en las provincias de la
Costa y de la Sierra lo que resulta perjudicial para su cobertura,
pues sus competidores ademas de estas regiones llegan también
al Oriente y la region Insular, situacion que lo coloca en una

desventaja de cobertura frente a su competencia.

La linea de productos de Laboratorios Sophia cuenta con un mejor
posicionamiento en el sector publico, por lo que gran parte de sus
actividades deben desarrollarse con médicos que trabajen en este
sector. Sin embargo, como consecuencia de esta situacion
necesita reforzar la promocién de sus productos en el sector
privado como lo ha hecho su principal competidor la transnacional
Alcon.

Existe un grupo de distribuidores estrella que generan gran parte
de las ventas de la empresa y en consecuencia de sus ganancias,
debido a esto Laboratorios Sophia ha generado dependencia hacia
ellos; ademas esta el caso de su proveedor, que por ser el unico
que posee, es de vital importancia para el desarrollo y subsistencia

de la empresa.

Laboratorios Sophia tiene un segmento de mercado sumamente
definido y especifico lo que le ha permitido conocer con exactitud
quienes son sus clientes, donde estan, como encontrarlos vy
ademas ha favorecido a la reparticion eficiente de los recursos para
cada uno de ellos. Sin embargo, el hecho de dedicarse a un
segmento tan especifico no le ha permitido explorar en otras
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7.2.

especialidades de la medicina donde sus productos también
podrian ser recetados, tal es el caso de la medicina general, la

pediatria y la optometria.

El posicionamiento de los productos de Laboratorios Sophia esta
fundamentado ante todo en el factor precio, mas no en los factores
seguridad y eficacia del producto que son las dos caracteristicas
mas importantes que buscan los especialistas al momento de

recetar un producto.

La promocién de los productos oftalmolégicos es fundamental para
el crecimiento de la empresa tal como lo reconocen sus directivos,
razon por cual la formulacion de los objetivos de ventas,
posicionamiento y comunicacion estuvo directamente relacionada

con ésta.

Dentro del andlisis financiero se pudo apreciar que con la
aplicacién del proyecto la empresa percibira utilidades, esto que
demuestra la rentabilidad de la propuesta y la importancia de la

puesta en marcha de la misma.

RECOMENDACIONES

Ampliar la cobertura de visita de Laboratorios Sophia a las regiones
Amazénica e Insular visitando no solamente a médicos
oftalmélogos dentro de estas dos regiones, sino también a médicos
de otras especialidades. Esta recomendacion se la hace
considerando que el numero de especialistas en oftalmologia es
muy reducido en estas zonas, por lo que se deberia
necesariamente visitar otras especialidades como medicina

general, pediatria y optometria.
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Participar en licitaciones para proveer a Hospitales publicos vy
Centros de Salud de colirios y ungiientos oculares de la marca
Sophia con la intencién de incrementar las ventas de sus productos
y reforzar el buen posicionamiento con el que ya cuenta la marca

dentro de este sector.

Laboratorios Sophia debe tener presente que la relacién entre la
empresa, sus distribuidores y su proveedor es vital para la misma;
por lo tanto, debe generar y mantener buenas relaciones con éstos
a traves del cumplimiento de todas y cada una de las actividades
que le corresponden a la empresa, asi como el respeto de los
acuerdos generados entre las partes.

Con miras a largo plazo, Laboratorios Sophia deberia comenzar a
incursionar en otras especialidades médicas que le permitiran
incrementar sus volumenes de ventas y participacion en el
mercado. Esto deberda hacerse cuando la empresa esté en la
capacidad de incorporar mas personal y destinar mayores recursos

a la promocion y distribucion de sus productos.

Laboratorios Sophia debe trabajar en la reformulacién del
posicionamiento de sus productos a través de la visita médica, en
la que se debera hacer énfasis tanto en la calidad como en la
seguridad y eficacia de los productos de Sophia al momento de

tratar y prevenir afecciones oculares.

Vigilar y controlar el cumplimiento de todas las actividades
promocionales que deben desarrollarse a lo largo de todo el
periodo, con la finalidad de incentivar y generar un mayor numero

de prescripciones de los productos de la empresa.
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& Controlar que los recursos de la empresa sean destinados tal como
lo indica el presupuesto, esto garantizara el cumplimiento de las
acciones propuestas y la obtencion de las utilidades
presupuestadas.
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