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Resumen

La investigacion se desarrolld en la empresa Acromax Dominicana, la cual se dedica a la
elaboracion y comercializacion de productos farmacéuticos. El objetivo principal fue analizar la
incidencia que tienen las estrategias mercadologicas en las ventas de la Linea Pediatrica
Respiratoria de la empresa. Los objetivos especificos que se perseguian eran identificar las
estrategias mercadoldgicas realizadas para la Linea Pediatrica Respiratoria Acromax Dominicana
en el periodo 2018-2019, comparar los volimenes de ventas que tuvo dicha linea, verificar la
relacion entre las estrategias mercadoldgicas y el aumento o disminucion de las ventas de su linea
pediatrica respiratoria y proponer estrategias mercadolégicas para el incremento de las ventas. La
investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, fue de caracter exploratoria y descriptiva, con un
disefio no experimental, se utilizaron las técnicas de observacion, entrevista y encuesta para llegar
a las conclusiones. Al finalizar la aplicacion y analisis de los instrumentos se concluy6 que las
estrategias mercadoldgicas inciden directamente en las ventas de la empresa, también que se deben
mejorar las estrategias mercadoldgicas actuales que se utilizan en esta linea y hacer mejoras en la
venta directa a los médicos prescriptores. En otro orden, se recomienda utilizar las estrategias de
marketing digital ya que los avances tecnologicos facilitan el acceso a la informacion y este

aspecto no es la excepcion.



CONCLUSIONES

Luego de analizar los resultados de la encuesta y la entrevista, asi como también el analisis
personal de las ventas se concluye atendiendo a dar respuesta a la investigacion por cada

objetivo,

Se lograron los objetivos trazados como objetivo especifico 1, el cual especificaba lo siguiente:
Identificar las estrategias mercadoldgicas realizadas para la Linea Pediatrica Respiratoria por
Acromax Dominicana en el periodo 2018-2019. Luego de analizar los resultados de la entrevista a
la Gerente del Departamento de Mercadeo y de aplicar la técnica de la observacion se llega a la
conclusion de que las estrategias mercadoldgicas que utilizd Acromax para la Linea Pediatrica

Respiratoria son las mismas para el afio 2018 y 2019 la cual son:

» Promociones: Planificadas por producto, por especialidad y por patologia

» Relacion continua con el cliente/médico: a través de la promocion
personalizada de nuestro equipo de representantes.

Se concluye que se logré el objetivo 2 el cual consistia en comparar los volumenes de ventas
que tuvo la Linea Pediatrica Respiratoria de Acromax Dominicana en el periodo 2018-20109.
Luego de analizar se concluye que en el 2018 los volumenes de venta fueron mayores que en
el 2019, sin embargo, a pesar de que las ventas en el 2018 fueron superiores, se nota una baja
significativa en los volumenes de ventas en ambos periodos, en los meses de marzo, abril y

mayo debido a que se reducen la cantidad de infecciones respiratorias.

Fue logrado también el objetivo especifico 3 que consistié en verificar la relacion entre las
estrategias mercadoldgicas y el aumento o disminucion de las ventas en su Linea Pediatrica
Respiratoria en Acromax Dominicana en el periodo 2018-2019. Es innegable la relacion directa

que existe entre las estrategias mercadoldgicas y el volumen de ventas, ya que a través de la



aplicacion de estas estrategias es donde los volumenes de ventas pueden aumentar. Se
evidencid que existen debilidades en las estrategias mercadologicas ya que estan limitadas y es

necesario mejorar drésticamente en este aspecto.

Obijetivo especifico 4. Proponer estrategias mercadoldgicas para el incremento de las ventas
para la Linea Pediatrica Respiratoria en Acromax Dominicana. Luego de analizar los
resultados de la encuesta realizada a los médicos, y del andlisis de las estrategias actuales, que
lleva Acromax se puede apreciar que uno de los principales problemas con respecto a los
productos de la Linea Pediatrica Respiratoria es la carencia de publicidad en los diferentes
medios de comunicacién, sobre todo en medios digitales y redes sociales. Posteriormente al
analisis y revision del objetivo 4. Se propone: Invertir en promociones online, optimizar la
distribucion de los productos y el lanzamiento de productos con nuevas moléculas adaptadas a

cada temporada del afio.

Por ultimo, se logro el objetivo general de analizar el nivel de incidencia de las estrategias
mercadoldgicas en las ventas de la Linea Pediatrica Respiratoria de Acromax Dominicana en
la ciudad de Santiago de los Caballeros en el periodo 2018-2019. Se concluye que el nivel de
incidencia de las estrategias mercadoldgicas es alto, ya que se pudo confirmar que las ventas
disminuyen cuando no se aplican estrategias mercadologicas adecuadas a cada proceso, en
este sentido las estrategias actuales aplicadas para los meses marzo, abril y mayo no son
oportuna a la temporada. Dichas estrategias son las siguientes: promociones directas de los
representantes a los médicos segun su especialidad, actividades sociales y patrocinio a
congresos. Como resultado de este analisis, se puede demostrar que si inciden las estrategias

en las ventas de la Linea Pediatrica Respiratoria.
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