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Resumen

El objetivo del presente trabajo de grado es desarrollar un plan estratégico de mercadeo para
la linea de cuidado renal de la empresa Vantive S.A.S., multinacional del sector salud, especializada
en terapias para organos vitales, con enfoque en el cuidado renal. El proposito central es fortalecer su
posicionamiento en el mercado y optimizar su participacion dentro del entorno competitivo del sector
salud en Colombia.

Método: Se realizo un estudio cuantitativo con alcance descriptivo y disefio transversal,
orientado a caracterizar las percepciones, el nivel de conocimiento y los factores de decision de los
pacientes usuarios de terapias de cuidado renal en Colombia. Para ello, se aplicé una encuesta
estructurada, autoadministrada y en formato digital a 150 personas del Valle del Cauca, incluyendo
pacientes que actualmente reciben o han recibido servicios de Vantive S.A.S., asi como pacientes
provenientes de diferentes instituciones que cumplen con el perfil de la poblacién objetivo.

Resultados: Los hallazgos evidencian que la mayoria de los encuestados manifiestan
desconocimiento frente a la reforma al sistema de salud, lo que resalta la importancia de integrar
estrategias digitales y de comunicacidn que permitan mejorar el conocimiento sobre la reforma, tanto
desde el Estado como desde la propia compafiia. Asimismo, se identifica la necesidad de fortalecer el
reconocimiento de marca para consolidar la reputacion corporativa en el sector. De igual manera, se
evidencia la necesidad de fortalecer la propuesta de valor mediante la optimizacion del portafolio de
productos y servicios, el fortalecimiento de las relaciones con instituciones del sector salud y la
implementacidn de estrategias comerciales orientadas a la fidelizacion y expansion de clientes. En
conclusion, el trabajo demuestra que la aplicacién estructurada de un plan de mercadeo estratégico
constituye una herramienta fundamental para fortalecer la competitividad empresarial en el sector

salud. La propuesta desarrollada no solo responde a las necesidades actuales de Vantive, sino que



también establece una hoja de ruta orientada al crecimiento sostenible, la generacion de ventajas

competitivas y la consolidacion de la organizacion en el mercado de cuidado renal.



Abstract

This undergraduate thesis aims to design a strategic marketing plan for the renal care division
of Vantive S.A.S., a multinational healthcare company specializing in vital organ therapies, with
particular emphasis on renal care. The primary objective is to enhance the company’s market
positioning and strengthen its participation within Colombia’s competitive healthcare environment.

Method: A quantitative study with a descriptive and cross-sectional design was conducted to
examine the perceptions, level of knowledge, and decision-making factors of patients undergoing
renal care therapies in Colombia. Data were collected using a structured, self-administered digital
survey completed by 150 individuals from Valle del Cauca. The sample included patients who were
currently receiving, or had previously received, services from Vantive S.A.S., as well as patients
from other healthcare institutions who met the defined target population criteria.

Results: The findings highlight the necessity of integrating digital and communication
strategies to strengthen public awareness. Coordinated efforts from both the government and the
company are essential, as most participants demonstrated insufficient understanding of the healthcare
reform. Additionally, the findings emphasize the need to enhance brand recognition to strengthen and
solidify the company’s corporate reputation within the sector. Furthermore, the results highlight the
importance of reinforcing the value proposition by optimizing the product and service portfolio,
deepening relationships with healthcare institutions, and implementing commercial strategies aimed
at fostering customer loyalty and market expansion.

In conclusion, the study demonstrates that the systematic implementation of a strategic
marketing plan represents a fundamental tool for enhancing business competitiveness within the
healthcare sector. The proposed strategy not only addresses Vantive’s current challenges, but also
provides a structured roadmap for sustainable growth, the development of competitive advantages,

and the consolidation of the organization’s position within the renal care market.
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1 Analisis de la empresa y sus entornos
1.1  Descripcion de la organizacion

Baxter International Inc. Es una multinacional de origen estadounidense que se ha
consolidado como una de las lideres en el sector de la atencién médica a nivel global, teniendo como
proposito esencial "salvar y sostener vidas", el cual, para la entidad no es solo un lema corporativo,
sino una filosofia arraigada en todas sus actividades, operaciones, productos e innovaciones. Cuentan
con una trayectoria de mas de 90 afios, en los cuales la entidad ha desempefiado un papel crucial en
la evolucion de los cuidados médicos modernos, posicionandose como un socio confiable para
hospitales, clinicas y profesionales de la salud en todo el mundo.

Desde su fundacion en 1931 por los doctores Ralph Falk y Don Baxter, la compafiia ha
desarrollado un portafolio extenso de productos y tecnologias médicas esenciales, que abarcan areas
criticas como la terapia intravenosa, la administracion de medicamentos, los sistemas de infusion, los
dispositivos para terapia renal, y las soluciones quirirgicas avanzadas. Estos productos son
fundamentales en el tratamiento de pacientes con condiciones criticas y cronicas, como la
insuficiencia renal, los trastornos hematicos, los estados de shock, infecciones severas y
complicaciones postoperatorias (Baxter, s.f.).

Baxter ha sido pionera en numerosas tecnologias médicas que han revolucionado la atencién
clinica. A lo largo de su historia, la compafiia introdujo, "El primer banco de sangre, el primer
sistema comercial de dialisis renal y la dialisis peritoneal ambulatoria continua (CAPD), una
alternativa autoadministrada a la hemodialisis hospitalaria” (Funding Universe, s.f., parr. 2).

Estas innovaciones incluyen también las primeras soluciones intravenosas esteériles, los
sistemas portéatiles de dialisis peritoneal para uso domiciliario, y los selladores quirdrgicos de

vanguardia que mejoran la hemostasia durante las intervenciones. A través de estas innovaciones, la
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compaiiia no solo ha contribuido a salvar vidas, sino también a mejorar los tiempos de recuperacion,
disminuir riesgos hospitalarios y elevar la calidad de vida de los pacientes.

Con presencia en mas de 100 paises, Baxter cuenta con una solida red global de plantas de
manufactura, centros de distribucion, oficinas comerciales y unidades de investigacion cientifica.
Entre esos paises se encuentra Colombia que ha desempefiado un papel crucial en la historia de la
compafiia. Como lo sefiala Baxter (2016), "Colombia ha desempefiado un papel crucial en la historia
de Baxter. Su sede de Cali, que abri6 sus puertas en 1956, fue de las primeras instalaciones de Baxter
fuera de Estados Unidos y la primera de América Latina" (parr. 1).

Baxter Colombia inici6 operaciones con tan solo nueve empleados y hoy cuenta con méas de
1.800 colaboradores, con presencia en todo el pais para brindar tecnologia médica esencial a la
poblacién (Baxter, 2016). La importancia de Colombia para Baxter es tal que actualmente el pais
funge como centro de operaciones para la region de Latinoamérica Sur, que incluye también a
Argentina, Bolivia, Chile, Ecuador, Paraguay, Peru y Uruguay.

En enero de 2023, Baxter International Inc. anuncio su intencidn estratégica de separar su
division de Cuidado Renal para crear una compafiia independiente que pudiera enfocarse
exclusivamente en terapias renales y para 6rganos vitales. Este proceso culmin6 en agosto de 2023
con el anuncio del acuerdo definitivo de venta a fondos gestionados por la firma de inversion global
Carlyle por $3.8 mil millones de dolares. El 3 de febrero de 2025, la transaccion se completo
oficialmente, dando nacimiento a Vantive como empresa independiente especializada en cuidado
renal, con mas de 70 afios de experiencia acumulada en innovacién nefroldgica.

A partir de febrero de 2025, Vantive y Baxter International Inc. son dos empresas
completamente independientes y separadas. Baxter vendio totalmente su division de cuidado renal a
Carlyle, lo que significa que no mantiene ninguna participacion accionaria ni relacién de inversion

con Vantive. Esta escision estratégica permitié a Baxter enfocarse en sus segmentos principales
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(terapia intravenosa, soluciones quirdrgicas y cuidados criticos), mientras que Vantive puede
especializarse completamente en el cuidado renal. Baxter vendié totalmente su division de cuidado
renal a Carlyle, lo que significa que no mantiene ninguna participacion accionaria ni relacion de
inversion con Vantive. Esta escision estratégica permitié a Baxter enfocarse en sus segmentos
principales (terapia intravenosa, soluciones quirurgicas y cuidados criticos), mientras que Vantive

puede especializarse completamente en el cuidado renal.

1.2 Resefa historica

Tras sus primeros afios enfocados en soluciones intravenosas, Baxter experiment6 una
transformacion significativa durante la Segunda Guerra Mundial, cuando la demanda de productos
médicos se dispard exponencialmente. Durante este periodo critico, la compafiia expandio
dramaticamente su capacidad de produccidn para abastecer tanto a hospitales civiles como militares,
consolidando su reputacion como proveedor confiable en momentos de crisis sanitaria (Zamora-
Vargas, 2025).

La década de 1950 marco el inicio de la diversificacion estratégica de Baxter. La compafiia
estableci6 una nueva instalacion en Cleveland, Mississippi, que posteriormente produciria soluciones
de irrigacion, agujas, soluciones de dialisis, productos para terapia respiratoria y numerosos
dispositivos desechables utilizados en tratamientos médicos. Durante este periodo, Baxter también
incursiono en el tratamiento de la hemofilia, desarrollando productos especializados que
transformarian la vida de miles de pacientes (Zamora-Vargas, 2025).

Los afios 60 y 70 representaron la era de expansion internacional acelerada. En 1961, Baxter
se convirtio en una empresa publica, cotizando en la Bolsa de Valores de Nueva York, lo que

proporciond el capital necesario para financiar su crecimiento global. Este hito financiero permitio a
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la empresa establecer operaciones manufactureras y comerciales en Europa, Asia y América Latina,
construyendo una red global que perdura hasta hoy (Funding Universe. s.f.).

Durante las décadas de 1980 y 1990, Baxter revolucioné el campo de la dialisis renal con el
desarrollo de la dialisis peritoneal ambulatoria continua (CAPD), permitiendo que pacientes
realizaran tratamientos en casa sin depender de hospitales. La compafiia también desarrollo sistemas
avanzados de infusion computarizados y productos innovadores para cirugia, anestesia y cuidados
criticos. En el nuevo milenio, Baxter continud su trayectoria de innovacion, adquiriendo empresas
complementarias y desarrollando terapias de nueva generacion en areas como biosurgery, nutricion
clinica y medicina regenerativa, consolidandose como referente mundial en soluciones médicas
integrales (Zippia, 2023).

Figura 1.
Linea de tiempo de hitos historicos de Vantive International

Década de 1930: Nuestra primera década de innovacion

4 N

1931 -) - Los doctores Ralph Falk y Don Baxter lanzaron la Don Baxter
Intravenous Products Corporation como el primer fabricante comercial
de soluciones intravenosas preparadas.
- Afinales de la década, adoptan el nombre Baxter Laboratories, Inc. y
abren la primera planta de fabricacién en Glenview, Illinois, en un
antiguo concesionario de autos renovado.

\ /

Décadas de 1940 a 1960: Descubrimientos de la industria

N
Presentan el contenedor PLASMA-VAC, que por primera vez permitia
separar el plasma de la sangre completa para su conservacion.
J
N
Lanzan un contenedor de plastico irrompible para la conservacion de sangre

J
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1941 » Presentan el contenedor PLASMA-VAC, que por primera vez permitia

separar el plasma de la sangre completa para su conservacion.

Abren la segunda planta de fabricacion de EE. UU. en Cleveland,
Mississippi.

\ J

4 )
- Inicia la internacionalidad al abrir una oficina en Bélgica.

- Dos afios después, el médico holandés Willem Kolff desarrollo el primer

“rindn artificial”.
-
» Presentan la primera solucion de dialisis peritoneal (DP).

Llega a Colombia abriendo sedes en la ciudad de Cali. Convirtiéndose en las
1965 » primeras instalaciones de Baxter fuera de Estados Unidos y la primera de

América Latina.

J

Décadas de 1970 a 1990: Expansion de nuestra presencia global y nuestras innovaciones

1971 » La empresa se unio a la lista Fortune de las 500 corporaciones mas grandes
de EE. UU.

Adquiere la American Hospital Supply Corporation, una empresa de
1985 I» distribucion de asistencia sanitaria.

Década de 2000: Un nuevo milenio de innovacién

N
Adquiere sigma, un fabricante de bombas de infusion inteligentes y Synovis
Life Technologies, Inc., una empresa lider de productos de microcirugia.
J
N
Adquiere GAMBRO AB, una empresa innovadora a nivel global en
atencion renal.
Y,
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2023 » En enero de 2023, Baxter International Inc. anuncio su intencion estratégica
de separar su division de Cuidado Renal para crear una compafiia
independiente

2025 » El 3 de febrero de 2025, se complet6d oficialmente la transaccion, dando
nacimiento a Vantive como empresa independiente

Vantive, parte de la division de cuidado renal de Baxter, y adquirida por fondos gestionados
por la firma de inversion global Carlyle. Convirtiéndose en una compafiia independiente especializada
en terapias para érganos vitales, con la mision de extender la vida y expandir las posibilidades de los
pacientes de todo el mundo. Durante 70 afios, han impulsado innovaciones significativas en el cuidado

renal y en la actualidad, en mas de 100 paises, los pacientes reciben los servicios de Vantive.

Figura 2.

Organigrama de Vantive
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1.3 Ubicacion geografica

Laboratorios Vantive es una empresa multinacional estadounidense con sede principal en
Deerfield, Illinois (510 Lake Cook Road), en Colombia cuenta con una planta de produccion en la
ciudad de Cali y oficinas en la ciudad de Bogota y Cali.

Figura 3.

Ubicacion de Laboratorios Vantive en Colombia.
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1.4 Mision, visidn y objetivos organizacionales.
1.4.1 Mision

Vantive es una compafiia dedicada al avance de las terapias de 6rganos vitales con un
enfoque puro y especializado en la atencion renal y de cuidados criticos. La organizacion tiene como
proposito fundamental "extender vidas y expandir posibilidades" para médicos, pacientes y sus
familias Este compromiso se traduce en proporcionar innovaciones significativas que capaciten tanto
a profesionales de la salud como a pacientes en momentos criticos de sus tratamientos. La mision de
Vantive se construye sobre un legado de 70 afios en el cuidado renal, posicionandose como un socio
vital que impulsa cambios significativos a través de terapias innovadoras, soluciones digitales

avanzadas y servicios especializados (Vantive, s.f.).

26



1.4.2 Vision

La vision organizacional de Vantive se centra en transformar radicalmente el panorama del
cuidado de 6rganos vitales. La compafiia aspira a "expandir lo que es posible para cada paciente”
mediante la inversidn continua en terapias de apoyo de 6rganos vitales. Esta vision contempla ayudar
a los pacientes a vivir sus vidas al maximo, mejorando significativamente la experiencia de la dialisis
y ampliando la perspectiva mas alla del cuidado renal tradicional. La organizacion busca establecerse
como lider en innovacion audaz, arraigada en la compasion por las personas que viven con
enfermedad renal cronica o que enfrentan insuficiencia organica aguda, priorizando siempre las

necesidades del paciente y del médico (Vantive, s.f.).

1.4.3 Objetivos organizacionales

Los objetivos estratégicos de Vantive estan alineados con su propdsito de transformar el
cuidado de 6rganos vitales. La compafiia tiene como objetivo de capacitar a los médicos para
proporcionar el mejor tratamiento posible y empoderar a los pacientes para vivir sus vidas al
maximo. Entre sus objetivos principales se encuentran: mejorar los estandares de las terapias renales
y de 6rganos vitales, ofrecer mejores opciones de tratamiento tanto en el hogar como en clinica,
eliminar las barreras que dificultan el inicio y mantenimiento de la terapia, impulsar un cambio
significativo en el cuidado de los rifiones y el soporte de érganos, y proporcionar a los profesionales
de la salud las herramientas necesarias para tomar decisiones clinicas 6ptimas. Todo esto con el fin

ualtimo de prolongar y mejorar la calidad de vida de los pacientes (Vantive, s.f.).

1.4.4 Palancas culturales

Las palancas culturales para la empresa Vantive RCS son:
“Velocidad, Simplicidad, Coraje y Colaboracién y estéd respaldada por nuestro compromiso
con la Responsabilidad Corporativa y la Diversidad, la Equidad y la Inclusion.” (Vantive, s.f., p.1).
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15 Estructura actual de la organizacion

La estructura organizacional de la empresa esta construida o disefiada por cluster en el cual se

ven reflejados todas las regiones en las que tiene presencia y el mundo.

Figura 4.

Estructura organizacional
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1.6 Anadlisis de Entorno

1.6.1 AnAlisis de macroentornos

Tabla 1

Andlisis PESTEL de Vantive International Inc.

Dimension Factores Clave Impacto en la Empresa
- Estabilidad politica en Colombia y
presencia de acuerdos comerciales
internacionales. Un entorno politico relativamente estable y la
- Politicas publicas de salud y existencia de politicas sanitarias robustas favorecen la
Politico programas de atencion médica. expansion de Vantive. Sin embargo, los cambios en
- Participacién del Estado en gobiernos y regulaciones pueden afectar tiempos de
procesos de regulacion de aprobacion y costos de operacion.
medicamentos y dispositivos
médicos.
- Fluctuaciones en el tipo de cambio L . .
eso_dolar Las variaciones economicas impactan directamente en
P S N los costos de importacion de insumos y tecnologias. La
.. -Inflacién y tasas de interés. . ” ) - . Y
Econdmico e . inversion extranjera facilita la instalacion de plantas y
- Inversion extranjera y L - .
. - . . . centros de distribucion, como el de Cali, fortaleciendo
disponibilidad de incentivos fiscales o .
la posicion regional.
para el sector salud.
- Envejecimiento poblacional y
aumento de enfermedades crénicas  Estos factores generan una demanda sostenida de
como la insuficiencia renal. productos y terapias innovadoras, alineada con la
Social - Mayor conciencia ciudadana sobre mision de Vantive de “salvar y sostener vidas”. A su
la salud y acceso a tratamientos. vez, requieren programas de capacitacion para
- Necesidad de mejorar la calidad pacientes y profesionales.
de vida de pacientes vulnerables.
- Avances en biotecnologia,
dispositivos médicos inteligentes y Vantive ha liderado multiples innovaciones
terapias personalizadas. tecnoldgicas, lo que le permite adaptarse rapidamente a
Tecnoldgico - Digitalizacion de procesos nuevos desarrollos y mantener una ventaja competitiva

médicos y hospitalarios.
- Investigacion y desarrollo en
terapias renales y biosurgery.

global, especialmente en la automatizacion de terapias y
monitoreo remoto.

Ecoldgico

- Regulaciones ambientales sobre
disposicién de desechos
hospitalarios y empaques.

- Politicas de sostenibilidad y
reduccion de huella de carbono.

La empresa debe cumplir estrictamente las normativas
ambientales, adaptando sus procesos productivos y
logisticos para minimizar impactos negativos, lo cual
también mejora su reputacién corporativa.
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- Responsabilidad ambiental
corporativa.

- Normativas sanitarias y de registro
de dispositivos medicos (INVIMA

en Colombia). Vantive debe cumplir con estrictos estandares legales

- Legislacion sobre propiedad y regulatorios para operar. Esto garantiza seguridad en
Legal intelectual, patentes y estandares de sus productos, aunque implica procesos complejos de

calidad internacionales (FDA, aprobacion que pueden extender tiempos de

EMA). lanzamiento.

- Normas laborales y de seguridad
en el trabajo.

Fuente: Elaboracion propia

1.6.2 Entorno politico

Colombia ha mantenido una estabilidad gubernamental relativa, pero desde los ultimos 2 afios
se encuentra en un contexto politico de alta incertidumbre, con reformas en los sectores de Salud y
pensiones que puede impactar los objetivos de Vantive. La estabilidad politica es un factor critico
para esta empresa, ya que influye en sus operaciones, decisiones de inversion y seguridad juridica.
Los riesgos asociados a cambios de gobierno, controles de precios y nacionalizaciones son
monitoreados constantemente.

La empresa depende significativamente de compras gubernamentales para su linea de
productos hospitalarios y de dialisis, por lo que cualquier alteracion en los procesos de licitacion,
recortes presupuestarios o situaciones de corrupcion pueden afectar significativamente sus resultados
operativos y financieros. Los principales clientes de Vantive se segmentan en tres categorias
estratégicas: (1) Sector gubernamental: hospitales publicos y sistemas nacionales de salud que
representan el mayor volumen de compras a través de licitaciones publicas para equipos de dialisis,
consumibles y servicios de atencién renal; (2) Clinicas privadas y centros de dialisis: instituciones
especializadas que operan bajo modelos de negocio independientes o en alianza con aseguradoras

privadas, requiriendo soluciones integrales de terapias renales, equipamiento tecnolégico y servicios
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de soporte clinico; y (3) Otros clientes institucionales: incluyendo aseguradoras de salud,
organizaciones de atencion domiciliaria, hospitales universitarios y centros de investigacion que
demandan productos especializados para cuidados intensivos y terapias de érganos vitales. Esta
diversificacion de segmentos permite orientar estrategias de mercadeo diferenciadas segun las
necesidades, procesos de compra y ciclos de decision especificos de cada tipo de cliente, aunque el
sector gubernamental mantiene una posicion predominante en términos de volumen de negocio y
estabilidad contractual a largo plazo.

La politica fiscal colombiana puede afectar a la compafiia al ser una empresa extrajera debido
a los impuestos corporativos y retenciones. EI Ministerio de Hacienda y Crédito Pablico (2023)
establecio en el Marco Fiscal de Mediano Plazo 2023-2033 ajustes importantes en la carga tributaria
para empresas extranjeras operando en Colombia, con el objetivo de aumentar la recaudacion fiscal
en un contexto de déficit estructural. Adicionalmente, el VA sobre productos médicos, cambios en
aranceles o exenciones tributarias podrian presentar modificaciones en la estructura de costos que
impediran operar de manera segura y, sobre todo, generar incertidumbre si podra cumplir en las
mismas condiciones licitadas a los clientes.

El actual gobierno esta planteando reformas al sistema de salud que buscan aumentar el rol
del Estado y centralizar compras, asi como modificar el modelo de aseguramiento. Segun el
Ministerio de Salud y Proteccion Social (2023), en el documento "Reforma al Sistema de Salud:
Propuesta del Gobierno Nacional", se propone la transicién hacia un modelo de salud preventivo con
mayor participacion estatal en la compra centralizada de medicamentos y dispositivos médicos, lo
cual transformaria significativamente la forma en que empresas como Vantive comercializan sus
productos. En el momento que se defina o establezca el modelo final, se podra identificar si es un
beneficio; de lo contrario, perjudicaria las ventas. Siendo esta situacion una incertidumbre para la

empresa.
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El modelo de salud en Colombia es mixto publico y privado, teniendo un gran nivel de
involucramiento del Estado en las regulaciones. EI Departamento Nacional de Planeacion (2022)
sefiala en el documento CONPES 4060 "Politica de Fortalecimiento del Sistema de Salud” la
necesidad de fortalecer los mecanismos de regulacion sanitaria, control de precios de medicamentos
y dispositivos médicos, y optimizacion de las compras publicas hospitalarias mediante plataformas
centralizadas. La empresa debe estar alineada con las normativas técnicas y sanitarias, como las del

Invima y el registro sanitario, y adaptarse continuamente a las decisiones del Ministerio de Salud.

1.6.3 Entorno econémico

En Colombia, la inflacion y las tasas de interés elevadas pueden afectar los costos operativos
y el nivel adquisitivo de los consumidores, pero para la empresa influye en la demanda de los
productos.

La inflacion y costos es tema de sensibilidad para la empresa. Segun el Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (2024) la inflacion anual consolidada del afio 2023 fue de
9,28%, cifra que se ubico6 3,84 puntos porcentuales por debajo de la reportada en el afio 2022, cuando
alcanzo 13,12%. Este fendmeno inflacionario afectd directamente a empresas multinacionales como
Vantive, ya que en el afiio 2023 y 2024 enfrentd aumentos sostenidos de los costos globales.

Este incremento se debid principalmente a la inflacién en los precios de materias primas
claves utilizadas en la fabricacion de sus productos médicos, lo cual experimentd una presion
significativa en sus margenes operativos. Para el afio 2024, la situacién mejord considerablemente,
con una inflacién anual de 5,20%, representando una caida de 4,08 puntos porcentuales respecto al
afio anterior (DANE, 2025). Permitiendo una recuperacion gradual en los margenes operativos del

sector farmacéutico y de dispositivos médicos.
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La escision de Vantive que se da en el 2025, Baxter vendio su division Vantive (cuidado
renal) al grupo Carlyle por $3,800 millones de ddlares. Esta transaccion libera capital para enfocarse
en el segmento de mayor rentabilidad que tiene la empresa y asi permitiendo a Vantive especializarse
en su enfoque.

La demanda post-COVID, la pandemia afect6 el comportamiento de compra de hospitales y
sistemas de salud a nivel global. Durante este tiempo, muchos hospitales se vieron obligados a
suspender procedimientos médicos en los que podria presentar riesgo en la salud de los pacientes. En
el afo 2023 y 2024 se puede observar una recuperacion y reactivacion paulatina en procedimientos

hospitalarios.

1.6.4 Entorno social

En los Gltimos afios evidencian cambios significativos en la pirdmide poblacional de
Colombia, reflejando un envejecimiento progresivo de la poblacion y un aumento en la prevalencia
de enfermedades crdénicas como la insuficiencia renal. Esta situacion incrementa la demanda de
terapias especializadas, como las que ofrece Vantive.

La prevalencia de la Enfermedad Renal Crénica (ERC) ha venido experimentando un
aumento considerable en Colombia. Segun la Cuenta de Alto Costo (2023), en el marco del
aseguramiento colombiano para el periodo 2021, se informaron 5.347.829 casos con ERC o
hipertension arterial (HTA) o diabetes mellitus (DM), evidenciando la magnitud del problema de
salud publica que representa esta patologia. Adicionalmente, segln datos consolidados de
investigaciones epidemiologicas, en 1993 se registraban 127 pacientes por millon de habitantes, cifra
que casi se duplico en poco mas de una década, alcanzando los 294,6 en 2004 (Rodriguez et al.,
2020). Este crecimiento refleja no solo un cambio en los patrones epidemiologicos del pais y a lo que

estd expuesto, sino también una mayor carga para el sistema de salud debido a que es una
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enfermedad de alto costo, progresiva, de origen genético o congeénita, y no transmisible, que podria
estar impulsada por factores como el envejecimiento de la poblacion o el aumento de enfermedades
como la hipertension y diabetes.

Un dato relevante es que la prevalencia cruda de la ERC en Colombia fue de 1,54 por cada
100 habitantes, y el 73,90% de los casos prevalentes tenian 60 afios 0 mas en ambos sexos (Consultor
Salud, 2023). En Colombia, la incidencia, prevalencia y mortalidad asociadas a la Enfermedad Renal
Cronica (ERC) contindan en aumento, a pesar de los asesoramientos de entidades y existencia de
politicas que buscan orientar su prevencion y manejo. Dentro del Sistema General de Seguridad
Social en Salud, la ERC ha sido abordada principalmente desde un modelo de atencion individual y
biomédico, el cual tiende a minimizar la importancia de las estrategias preventivas y el enfoque
integral de salud publica.

Las situaciones antes planteadas permiten que exista una mayor conciencia en la sociedad
sobre las enfermedades cronicas, lo cual incrementa la aceptacion y uso de tecnologias médicas en
los tratamientos, y por cada paciente diagnosticado sea recibido y aceptado el tratamiento en su vida

diaria como un medio para tener una mejor calidad de vida.

1.6.5 Entorno tecnolégico

La innovacion tecnoldgica ha sido un pilar fundamental en la trayectoria y desarrollo de
Vantive, que se podria considerar como una de sus principales fortalezas a lo largo de los afios, y por
lo que la compafiia ha impulsado el desarrollo que mejoren la eficiencia del tratamiento como la
calidad de vida de los pacientes. Un ejemplo se puede ver reflejado en la herramienta Sharesource,
una plataforma digital de monitoreo remoto que permite a los profesionales de la salud supervisar en
tiempo real a los pacientes en terapia de diélisis peritoneal domiciliaria. Esta herramienta no solo

facilita un tratamiento mas personalizado y seguro desde los hogares, sino que también mejora la
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adherencia, reduce complicaciones y optimiza el seguimiento clinico, al permitir ajustes oportunos
sin necesidad de visitas presenciales. En este sentido, Wallace et al. (2017) afirman que "las
plataformas de monitoreo remoto en dialisis peritoneal han demostrado mejorar significativamente la
adherencia al tratamiento y reducir las tasas de hospitalizacion, permitiendo una atencién mas
personalizada y continua” (p. 582). Ademas, Ikizler y Burrowes (2020) sostienen que "La
telemedicina y el monitoreo remoto representan un cambio de paradigma que empodera a los
pacientes, reduce la carga sobre los sistemas de salud y mejora los resultados clinicos a largo plazo™
(p. 1651).

La compafiia tiene la linea de Vantive Ventures que se enfoca en invertir en empresas que
crean o desarrollan tecnologias, productos y terapias innovadoras, con el objetivo de agilizar el
crecimiento y avanzar al progreso de la atencion a los pacientes. Como sefialan Chatterji et al.
(2008), la inversion en innovacidn tecnoldgica sanitaria, "Requiere marcos de evaluacion rigurosos
que consideren no solo la viabilidad técnica y comercial, sino también el impacto clinico real y la
capacidad de abordar necesidades médicas no satisfechas" (p. 324). Lo cual refuerza que cada
oportunidad de inversion tiene una rigurosa evaluacién mediante un proceso de analisis exhaustivo,
con el fin de identificar su potencial para responder a necesidades clinicas no cubiertas y generar un

crecimiento sostenible a largo plazo.

1.6.6 Entorno ecoldgico

En Colombia, se han implementado normativas y regulaciones ambientales cada vez mas
estrictas respecto al manejo de residuos hospitalarios y emisiones industriales. Si la compafiia no
logra alinear sus procesos a estas nuevas exigencias podria enfrentar afectaciones en sus operaciones

y en la fabricacion de dispositivos médicos.
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La empresa bajo estudio ha demostrado un firme compromiso con la sostenibilidad ambiental
mediante la implementacion de estrategias integrales que impactan sus operaciones globales,
incluyendo Colombia. La compafiia aplica principios de economia circular en sus procesos de
manufactura, enfocandose en mantener los materiales en circulacion y evitar la generacion de
residuos a lo largo del ciclo de vida del producto. "En 2024, para apoyar este trabajo y avanzar hacia
nuestra Meta de Responsabilidad Corporativa 2030, realizamos evaluaciones de residuos en cuatro
sitios de manufactura™ (Baxter International Inc., 2024, p. 19), identificando oportunidades clave
organizadas segun un marco de estrategia de economia circular que incluye la aplicacién util de
materiales, la extension de la vida Util de productos y componentes, y el uso inteligente de productos
y manufactura. Especificamente en Colombia, la instalacién de Cali complet6 un piloto de economia
circular durante 2024 que incluyd educacion de empleados y exploracion de como los principios de
circularidad pueden aplicarse a los procesos de manufactura, desarrollando ademas directrices para
ayudar a Baxter a avanzar hacia la circularidad a través de su cadena de valor. En 2024, Baxter
produjo 79,700 toneladas métricas de residuos totales y logré desviar el 70.5% de sus residuos totales
de los vertederos, incluyendo 63.1% reciclado y 7.4% incinerado con recuperacion de energia,
demostrando avances significativos en la gestion responsable de residuos y en la transicion hacia
modelos de produccion mas sostenibles que generan ventajas competitivas en un entorno regulatorio

cada vez mas exigente.

1.6.7 Entorno legal

El entorno regulatorio colombiano esta en constante evolucion y cada vez se han fortalecido
las exigencias en cuanto a seguridad y eficacia de los dispositivos e insumos médicos que estan
regidos por el INVIMA. La compafiia debe cumplir con las regulaciones sanitarias locales e

internacionales, especialmente debido a la naturaleza critica de sus productos, que incluyen
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tecnologias de soporte vital como sistemas de dialisis, filtros y soluciones conectadas para el
monitoreo de pacientes.

El gobierno colombiano en el afio 2023 anuncio la reforma en el sistema de salud, con el
objetivo de fortalecer el acceso, la calidad y la equidad en la atencién médica. Segun el Congreso de
la Republica de Colombia (2023) a través del Proyecto de Ley 339 de 2023, por medio de la cual se
reforma el Sistema General de Seguridad Social en Salud, se propone transformar de manera
estructural el modelo actual, incluyendo la eliminacién progresiva del modelo intermediado por EPS
(Entidades Promotoras de Salud) y su reemplazo por un sistema publico de administracion directa
por parte del Estado.

Adicionalmente, el Ministerio de Salud y Proteccidn Social (2016) mediante el Decreto 780
de 2016, por medio del cual se expide el Decreto Unico Reglamentario del Sector Salud y Proteccion
Social, establece el marco regulatorio integral que rige las operaciones de empresas como Vantive,
incluyendo aspectos relacionados con el INVIMA, registro sanitario, control de precios y revision
constante de politicas de compra centralizada para hospitales.

Por su parte, el Congreso de la Republica de Colombia (2014) a través de la Resolucion 2463
de 2014, expedida por el Ministerio de Salud y Proteccidn Social, incluy6 nuevas variables en la
estructura de reporte de enfermedades de alto costo como la enfermedad renal cronica, fortaleciendo
los mecanismos de vigilancia y seguimiento que impactan directamente la operacion de empresas
especializadas en terapias renales.

Estas medidas impactan directamente a empresas como Vantive, que deben adaptarse a
nuevas reglas de juego que podrian modificar sus esquemas de comercializacion, margenes de

rentabilidad y procesos de contratacion con el sistema publico.
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1.7  Andlisis de la industria

La industria farmacéutica en Colombia se ha caracterizado por ser un sector altamente
estratégico, principal, regulado y esencial para el sistema de salud. Su enfoque principal radica en
garantizar el acceso a medicamentos seguros, eficaces y de calidad, lo que resulta vital para el
tratamiento de enfermedades cronicas, agudas y de alta complejidad. Segun el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo (2024) la industria farmacéutica genero alrededor del 1,5% del PIB
del pais en 2023 y proporciona empleo directo a mas de 50.000 personas, incluyendo profesionales
en areas especializadas. Adicionalmente, de acuerdo con Statista (2023) durante el afio 2021
aproximadamente 29.844 personas estaban empleadas directamente en el sector farmacéutico
colombiano, cifra que refleja la importancia social y econémica de esta industria.

Ademas, el 85% del gasto en salud del pais esta concentrado en el régimen contributivo y
subsidiado, donde los medicamentos constituyen uno de los principales rubros de inversion del
sistema. Segun la Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia, como se cité en ANDI (2022),
el gasto farmacéutico en Colombia representa aproximadamente el 1,5% del PIB, con un gasto
publico en tecnologias en salud que se sitta por debajo del promedio del 36% de los paises de la
OCDE (31 paises, 2017). Por esta razon, el sector esta sujeto a estrictas regulaciones por parte del
INVIMA (Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos), asi como a controles
internacionales, como los lineamientos de la OMS y certificaciones como BPM, FDA o CE.

En los Gltimos afos, la industria ha entregado y esta enfrentando diferentes desafios, como lo
son la pandemia de COVID-19, la reforma al sistema de salud y al ambito laboral. Estos factores han
generado incertidumbre que esta impulsando la necesidad de replantear estrategias y adaptarse al
nuevo mecanismo.

La pandemia del COVID-19 ha impactado tanto la operacién como la planificacion

estratégica. Segun Neuroeconomix (2025) durante la crisis sanitaria, Colombia experimenté un
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aumento en la demanda de ciertos medicamentos y equipos biomédicos, lo que genero presiones
adicionales sobre el sistema de salud y la cadena de suministro farmacéutica. Como lo sefiala
CERCAL (2023), "la pandemia de COVID-19 continu6 afectando las cadenas de suministro
globales. Las empresas farmacéuticas en Colombia han tenido que buscar soluciones innovadoras
para garantizar la disponibilidad continua de medicamentos esenciales™ (parr. 8). Esta situacion
representd la urgente necesidad de fortalecer la cadena de suministro y garantizar el cumplimiento en
la entrega oportuna de medicamentos esenciales incluso en los lugares mas remotos. Este contexto
representd un gran reto logistico y operativo para las compariias del sector. Sin embargo, a pesar de
los desafios, durante el acumulado enero a diciembre del 2021, la fabricacién de productos
farmacéuticos present6 un crecimiento del 5,9%, y las ventas un crecimiento del 10,1% con respecto
al afo 2020 (Solunion Colombia, 2022).

Posteriormente, en el afio 2023, el gobierno colombiano anuncié la reforma a la salud,
generando incertidumbre sobre el futuro del sistema, particularmente en lo relacionado con la
distribucion de recursos, los mecanismos de contratacion con EPS e IPS, y los posibles cambios en el
modelo de aseguramiento y abastecimiento de medicamentos. Esta situacion representa un punto
critico para las compariias farmacéuticas, que deben prepararse para nuevos escenarios regulatorios y
de compra publica.

También, y sin descartar, se suma la propuesta de reforma laboral, que plantea ajustes en
contratacion, jornadas y costos laborales, lo cual incide directamente en la gestidn del talento
humano, las relaciones con el personal técnico y de planta, y los costos operativos del sector. Estos
elementos son esenciales para el funcionamiento y desarrollo sostenible de las operaciones
farmacéuticas en el pais, ya que afectan desde la logistica hasta la innovacion y la sostenibilidad

empresarial.
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La industria farmacéutica enfrenta diariamente multiples riesgos asociados al proceso de
fabricacion, el cual es altamente complejo, técnico y regulado. Este proceso no solo implica la
formulacion de compuestos activos, sino tambien una cadena de etapas criticas que incluyen
investigacion y desarrollo (1+D), validacién de procesos, control de calidad, cumplimiento de
normativas sanitarias y gestion de trazabilidad. Cada una de estas fases requiere de una rigurosa
investigacion cientifica y tecnoldgica para asegurar que los productos finales sean seguros, eficaces y
estables.

Cualquier desviacion en los estandares de produccién, manipulacién de materias primas o
condiciones ambientales puede comprometer la calidad del medicamento y representar un riesgo para
los consumidores y la imagen del fabricante. Esto conlleva determinar que la industria farmacéutica
es muy sensible y de mucho cuidado. Por lo cual, las empresas deben mantenerse constantemente
actualizadas frente a los cambios regulatorios, nuevas exigencias de los entes de control, como el
INVIMA en Colombia y estandares internacionales, lo cual implica una inversion constante en
innovacion, formacion del personal y monitoreo de riesgos. Por estas razones, la fabricacion
farmacéutica demanda un enfoque preventivo por medio de la investigacion cientifica, que permita

mitigar fallas y garantizar el cumplimiento de los mas altos niveles de calidad.

1.8  Andlisis de la empresa

Vantive ha logrado consolidar su presencia en Colombia ofreciendo productos esenciales y de
alta calidad para tratamientos hospitalarios, se observa una dindmica altamente regulada, estratégica
y esencial para el funcionamiento del sistema de salud, ya que esta actividad no solo se encarga de la
produccién y distribucion de medicamentos, sino que también desempefia un papel crucial en la
prevencion, tratamiento y control de enfermedades. Es una industria de constante innovacion, ya que

se basa en la creacion y produccion de nuevos insumos y medicamentos destinados al tratamiento de
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diversas enfermedades o padecimientos. Vantive es una compafiia especializada en el cuidado de

terapias de drganos vitales con la misidn de extender vida y expandir las posibilidades de los pacientes.

1.8.1 Enfoque operacional

Con una gran experiencia a lo largo de los 70 afios que esta posicionada en el mercado, Vantive
ofrece una gran cantidad de productos, servicios, insumos para dialisis y dispositivos. La empresa se
ha ido posicionando en el mercado por su arduo desempefio y por la atencion que brinda a de un millén

de pacientes anualmente en todo el mundo.

1.8.2 Compromiso e Innovacion

Con la creacion de Vantive como empresa independiente, ha asumido un compromiso
significativo con los pacientes que dependen de terapias renales para mejorar su calidad de vida.
Vantive hereda una trayectoria de casi 70 afios en innovacion en el cuidado renal y ofrece soluciones
a mas de un millon de pacientes anualmente en mas de 100 paises.

Un ejemplo destacado del compromiso de Vantive con la innovacion es su plataforma de
monitoreo remoto, cuyo uso se ha asociado con una reduccién en la mortalidad por todas las causas,
menos hospitalizaciones, menor abandono del tratamiento y mayor adherencia en pacientes que
realizan dialisis en el hogar.

Ademas, Vantive esta enfocada en desarrollar tecnologias digitales y servicios avanzados para
mejorar la experiencia de dialisis, proporcionando mayor flexibilidad y eficiencia en la administracion
de terapias para los equipos de atencién medica, y promoviendo vidas més largas y plenas para los

pacientes.
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1.8.3 Estructura de costos

Vantive, al haber sido recientemente constituida como empresa independiente tras su
separacion de Baxter, aun no cuenta con una estructura de costos consolidada y detallada. Sin
embargo, es posible realizar un analisis financiero tomando como referencia los datos histéricos de la
linea de cuidado renal de Baxter. Segun el informe anual de Baxter International Inc., en 2024, el
segmento de Cuidado Renal representd ingresos significativos que ascendieron a aproximadamente
$3.2 mil millones de ddlares (Baxter International Inc., 2024).

Dicha unidad mostraba un sélido desempefio, con ventas totales de $15,113 millones de pesos
colombianos, lo que evidencia un volumen de ingresos significativo y una fuerte demanda por sus
productos y servicios. En cuanto a la utilidad operativa, esta alcanz6 los $1,515 millones (COP), lo
que representa un margen operativo del 10.02%, reflejando una buena eficiencia en la gestion de sus
operaciones.

Asimismo, la utilidad neta atribuible a Vantive fue de $1,007 millones (COP), equivalente al
6.7% de las ventas, lo cual indica una rentabilidad razonable y sostenida. Estos resultados no solo
demuestran que la compafiia opera con altos volimenes de venta, sino también que es capaz de
transformar esos ingresos en ganancias reales, manteniendo margenes saludables.

En el afio 2024, Vantive present6 una estructura financiera solida y equilibrada reflejo de una
gestion eficiente. Al cierre del 2024, report6 activos totales por $29,847 millones (COP) con pasivos
por $16,660 millones (COP), consolidando un patrimonio neto de $13,187 millones (COP), esto indica
que una parte significativa de los activos de la empresa estd financiada con recursos propios y no
mediante deuda. La relacién activos/pasivos fue de $1.79 (COP), lo que demuestra que por cada délar
de obligaciones la compafiia cuenta con $1.79 (COP) en activos, asegurando capacidad de pago y un

margen de seguridad frente a contingencias.
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Durante el mismo afio la compafiia género un flujo neto por actividades operativas por $2,230
millones, lo que demuestra la fortaleza y eficiencia del modelo de negocio, capaz de producir liquidez
recurrente sin comprometer su solidez financiera. El destino de $927 millones (COP) a gastos de
capital enfocados en activos fijos revela una estrategia orientada al crecimiento sostenido y la mejora
de procesos, mientras que el flujo de caja libre de $1,303 millones (COP) confirma que la compafiia
cuenta con recursos excedentes para financiar proyectos estratégicos, ampliar operaciones o retribuir
a los accionistas.

En conclusion, Vantive, en el afio 2024 finaliza con una posicién financiera destacada y solida,
con una estructura patrimonial equilibrada y un nivel de endeudamiento controlado. La relacion
activos/pasivos de 1.79 refleja no solo su capacidad para cubrir holgadamente sus obligaciones, sino
también un margen de seguridad que le garantiza estabilidad ante posibles variaciones econémicas o
desafios de mercado.

Vantive combina rentabilidad, liquidez y prudencia en el manejo de la deuda, factores que
fortalecen su posicion competitiva y le otorgan resiliencia para enfrentar escenarios adversos. La
compafiia se encuentra en una base financiera optima para impulsar la innovacion, expandir su

presencia en el mercado y mantener un ritmo de crecimiento sostenido.

1.9  Macroprocesos

Para llevar a cabo las actividades de manera satisfactoria y cumplir con los acuerdos
establecidos con el cliente en la entrega de pedidos, la compafiia reconoce la importancia de ofrecer
un servicio de calidad que garantice la fidelidad del cliente y contribuya al cumplimiento y desarrollo
de las metas a corto plazo. En este sentido, la creacion y desarrollo de los macroprocesos se convierte
en un elemento clave, ya que representan un apoyo fundamental para el adecuado desarrollo de las

operaciones de la empresa.
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La empresa debe cumplir con las politicas farmacéuticas establecidas a nivel nacional e

internacional por la OMS, se conoce que estas varian segun el pais, pero todos deben adherirse, como

minimo, a los siguientes lineamientos.

Tabla 2.

Lineamientos politicos farmacéuticas

Area

Actividad

Departamento de asuntos

regulatorios. INVIMA

Investigacion fabricante.

NVIMA Autorizacion para fabricacion, Distribucion, Comercializacion,
promocion y publicidad de los insumos.

INVIMA Evaluar la calidad y eficiencia y autorizacion de comercializacion

INVIMA Inspeccionar y vigilar a los fabricantes.

INVIMA Monitorear y supervisar contantemente la calidad de los
medicamentos.

INVIMA Monitorear la promocion y publicidad de los insumos.

INVIMA Inspeccionar focos de alertas de reacciones adversas de los

medicamentos.

INVIMA, Secretarias de Salud

Proporcionar informacion sobre los medicamentos a profesionale:

y a la poblacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 5.

Estructura macroprocesos
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Fuente: Elaboracién propia.

El adecuado desarrollo de los macroprocesos permite que la empresa funcione de manera eficaz
y eficiente, lo que se traduce en una mayor capacidad para cumplir con los estandares establecidos en el
sector salud. Esta eficiencia operativa impacta directamente en la competitividad, ya que una
organizacion que optimiza sus procesos puede reducir costos, acortar los tiempos de respuesta y ofrecer
productos o servicios de alta calidad. Asimismo, al asegurar que cada etapa desde la fabricacion hasta la
distribucion y entrega final se lleve a cabo correctamente, se incrementa la satisfaccion del cliente al

recibir un servicio confiable, oportuno y acorde a sus expectativas. Como resultado, se fortalece la
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percepcion positiva de la marca, lo cual contribuye al posicionamiento de la empresa en el mercado y a

su crecimiento sostenible dentro del sector

1.9.1 Proceso estratégico

El proceso estratégico de Vantive se basa en decisiones respaldadas por indicadores financieros
y operativos sélidos, con una clara orientacion hacia la eficiencia, la innovacion y la generacion de
valor para los accionistas. Su vision a largo plazo apunta a consolidar un modelo de negocio méas
enfocado, sostenible y tecnolégicamente avanzado. La venta de su division de cuidado renal, Vantive,
por 3.800 millones de ddlares, es un ejemplo concreto de cOmo esta estrategia se traduce en acciones
medibles orientadas a fortalecer su portafolio y centrarse en areas de mayor rentabilidad y crecimiento.

Este enfoque estratégico se sustenta en tres pilares fundamentales: el compromiso con el
cliente/paciente, la innovacion tecnoldgica y la creacion de valor sostenido. Vantive prioriza
iniciativas que generen eficiencia operativa y sinergias internas, con el objetivo de lograr una mayor
claridad estratégica. Las decisiones clave son adoptadas por el Consejo Directivo, con el respaldo del
Comité Ejecutivo Global, tomando en cuenta variables como tendencias de mercado, rentabilidad por
unidad de negocio, impacto en la salud publica y retorno sobre la inversion (ROI).

El informe anual 2023 resalta los principales indicadores utilizados por la compafiia para
evaluar su desempefio estratégico y operativo. Entre ellos se encuentran los ingresos por segmento
(con énfasis en la division renal, que generaba aproximadamente $4,500 millones de dolares), el
margen bruto y el EBITDA ajustado (con un 38% en 2023), asi como la inversion en investigacion y
desarrollo (equivalente al 4.7% de las ventas netas), enfocada en terapias médicas innovadoras.
Tambien se emplean métricas como el retorno sobre activos (ROA), el retorno sobre el capital
invertido (ROIC) y diversos indicadores ESG, que reflejan su compromiso con la sostenibilidad y la

gobernanza responsable. Adicionalmente, la compafiia ha ajustado sus proyecciones estratégicas tras
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la escision de Vantive, como parte de su proceso continuo de optimizacién y crecimiento sostenible

(Baxter International Inc., 2023).

Figura 6.

Proceso estratégico
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Fuente: Elaboracién propia.

Asegurarse de que se esta cumpliendo con las normas locales.

Entrenamiento constante de las normas locales.
Auditorias Internas para cumplir con las auditorias externas.

Creacion de nuevas normas internas.

Faortalecer las relaciones con los proveedores, clientes y entidades revisoras.
Mejor comunicacion con los interesados.
Constante seguimiento la imagen y revisidn de |z emprasa.

Cumplimiento con expectativas de los clientes

1.9.2 Proceso Operativos

Este proceso esta enfocado en el desarrollo, fabricacion y distribucién de los productos esencias
para la atencion médica, con una fuerte integracion vertical que abarca desde la innovacion hasta la

entrega final. Esta integracion no solo permite optimizar los recursos internos, sino también mantener

47



una coordinacion precisa entre distintas areas funcionales, lo que se traduce en un servicio de excelencia

para sus clientes y todos los pacientes.

Fabricacion: Es altamente automatizada y especializada en productos como soluciones

intravenosas y equipos medicos. Destaca por su eficiencia, trazabilidad total de cada lote y
cumplimiento regulatorio internacional, lo que facilita su distribucion global.

- Control de Calidad: Se aplica en todas las etapas del proceso, con inspecciones rigurosas,
validacion continua y una cultura organizacional enfocada en la mejora constante,
asegurando la confianza en sus productos.

- Logistica: Vantive cuenta con una red de distribucion global, manejo especializado (como
cadena de frio) y uso de herramientas digitales para gestion de inventarios en tiempo real,
asegurando disponibilidad oportuna y condiciones 6ptimas de entrega.

- Integracién y Coordinacion: La empresa utiliza sistemas integrados de planificacion (ERP,
SCM, QMS) que permiten sincronizar operaciones, reducir tiempos muertos y adaptarse
agilmente a cambios en la demanda o regulacion, brindando un servicio de excelencia al cliente

final.
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Figura7

Proceso operativo
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Fuente: Elaboracion propia.

En este proceso, el desarrollo de una cadena de suministro eficiente es fundamental para
cumplir con los compromisos de entrega hacia los clientes y garantizar su satisfaccion. Ademas,
representa una herramienta clave para la mejora continua de los procesos internos y para ofrecer un

servicio de mayor calidad.
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Figura 8.

Cadena de suministro
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Fuente: Elaboracion propia.

1.9.3 Proceso soporte.

En este proceso desarrolla y vela el funcionamiento interno de la empresa, garantizando que

los procesos estratégicos y operativos funciones de la mejor manera con eficiencia, y con el objetivo

de encontrar mejores resultados a largo plazo.

Figura 9.

Proceso operativo
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Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 3.
Matriz DOFA Vantive

FORTALEZAS DEBILIDADES
La eficiencia y alta experiencia en el servicio La separacion Vantive genera
en terapia renales. incertidumbre.
Desarrollo 'y mejoramiento continuo de Alta dependencia de compras

procesos que ayudan a brindar un mejor
servicio, y permite un enfoque claro en su
segmento.

Innovacion constante en tecnologia.

gubernamentales.

Complejidad e inestabilidad a la adaptacion
a nuevos cambios a la reforma de la salud.
Incertidumbre ante la inflacién y aumentos

de costos a materia prima.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

La linea de productos es amplia y cuenta con

diversos canales y servicios de distribucion.

Diversidad de tipos de terapias y facilidad de
realizarse desde casa, permitira consolidarse

como lideres del mercado.

Mayor demanda de compradores gracias a la
buena relacion con entidades privadas y

publicas.

Mayor demanda en terapias debido al aumento

de enfermedades renales cronicas.

Crecimiento de la competencia en el sector

dispositivos médicos y terapias renales.

Reduccidn de clientes debido a la afectacion o
reduccién de liquides a entidades por las

reformas a la salud y pensional.

Cambios de impuestos, aranceles o exenciones

tributarias que afectan la estructura de costos.

Fuente: Elaboracion propia.
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1.9.4 Caracterizacion de los clientes

Como se ha hablado anteriormente Vantive es una empresa global que ha ofrecido productos
para el cuidado renal, lo cual se puede caracterizar a los clientes en los siguientes segmentos que se

relacionan a continuacion y ademas realizar una caracterizacion en general de los clientes.

1.9.4.1 Segmentacion por tipo de cliente

En este segmento se puede clasificar a los pacientes y cuidadores, Instituciones de salud (RTS),

Profesionales de la salud, Entidades gubernamentales, Distribuidores y mayorista.

1.9.4.2 Pacientes y Cuidadores

Segin Minsalud, la Enfermedad Renal Croénica (ERC) se define como la presencia de
alteraciones progresivas e irreversibles de la estructura o la funcion renal, se asocia con una disminucion
de la funcion renal, la cual puede estar relacionada con la edad y se encuentra acelerada en la
hipertension, diabetes, obesidad y trastornos renales primarios.

Los pacientes gracias a la ayuda de los cuidadores que han sido beneficiados por la EPS se puede
realizar este tratamiento desde la disponibilidad de su casa, siendo este un mercado de gran acogida por

la facilidad de realizarse el tratamiento.

o Caracteristicas demograficas

Edad: Principalmente adultos mayores, no hay edad especifica.

Condiciones de salud: Predisposicion o diagnéstico de Enfermedad Renal Crénica (ERC). Alta
incidencia en personas con hipertension, diabetes, obesidad, o enfermedades renales primarias.
Ubicacién: Los pacientes pueden residir en zonas urbanas o rurales y beneficiarse del tratamiento
domiciliario gracias a la cobertura de las EPS. Segun el ultimo estudio reportado en 2021 por la Cuenta

de Alto Costo, se registraron 889.123 personas con enfermedad renal crénica (ERC) a nivel nacional, de
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las cuales el 4,64% se encontraban en estado 5 (Cuenta de Alto Costo, 2021). Este estudio es realizado
a nivel nacional y desconociendo el porcentaje de personas afectadas segin su ubicacién geografica
(urbana o rural).

Nivel socioeconomico: Variable, pero con una fuerte presencia de pacientes en el sistema de salud

subsidiado.

1.9.4.3 Instituciones de salud (RTS)

Estd representado por hospitales y RTS quienes abastecen sus centros con los insumos y
equipos médicos que usan para el cuidado renal de los pacientes durante la estadia en sus centros. Esto
lo consolida como un mercado esencial para garantizar de manera confiable el cuidado que el paciente
requiere.

Estos hospitales se caracterizan por contar con unidades de nefrologia especializadas y de
calidad, personal médico capacitado en terapias renales y alianzas con proveedores confiables de
tecnologia y suministros médicos. Algunos centros se destacan por el servicio, infraestructura
avanzada y liderazgo en tratamientos de didlisis, 1o que los convierte en aliados estratégicos clave para
la empresa. Entre los mas relevantes se encuentran hospitales de alta complejidad en diferentes
ciudades, que dependen de un suministro continuo y seguro de insumos para garantizar la continuidad

del tratamiento.

Caracteristicas demogréficas:

Tipo de cliente: Clinicas, hospitales, unidades renales, tanto pablicas como privadas.
Cobertura geografica: Nacional, con mayor concentracién en centros urbanos.

Tamanfo: Varia desde centros de atencion primaria hasta hospitales de alta complejidad.
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Tabla 4

Comparativo: pacientes/cuidadores vs instituciones de salud

Aspecto Pacientes y Cuidadores Instituciones de Salud (RTS)

Demografia Individuos con ERC, Entidades medicas de diferentes
adultos mayores ~

tamarios

Comportamiento Tratamientos en casa, Compra institucional, enfoque en
dependencia EPS eficiencia

Expectativas Comodidad, accesibilidad, Tecnologia, cumplimiento normativo,
seguridad eficiencia operativa

Desafios Educacion del cuidador, Reduccion de costos, formacion de

adherencia. costos personal, abastecimiento continuo

Fuente: Elaboracion propia.

e Profesionales de la salud.

Relaciona a todos médicos, enfermeros y especialistas capacitados para realizar atencion sobre

esta condicién y poder ayudar a los que necesitan con la medicacion de los insumos.

e Entidades gubernamentales.

Entidades que requieren de la compra de insumos Yy dispositivos con el objetivo de abastecer

hospitales y centros de atencion publicos.

e Distribuidores y mayorista.

Se encargan de la comercializacion de los productos a otras entidades que adquieren en

menores cantidades y poca rotacion.
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Caracteristicas generales

En este item se puede clasificar de la siguiente manera:

Las exigencias del cliente con relaciona a las certificaciones del producto donde se garantice

los estandares solicitados por las entidades regulatorias de salud.

- Los clientes que, a raiz de una experiencia y resultados recibidos, logran una fidelizacion con la
empresa y los productos.

- El mercado cada vez estd mas exigente en automatizar procesos, tecnologia avanzada, por lo
cual exigen innovacion en los equipos médicos y servicios brindados.

- Las instituciones desean optimizar recursos sin que sea afectar la calidad de los insumos.

1.9.5 Tamafio del mercado potencial

Se realiza recopilacion de informacion segun el Gltimo informe presentado por el Ministerio
de Salud y Proteccion Social en marzo de 2022, mencionando que, en Colombia, segun datos de la
Cuenta de Alto Costo a 2020, se han diagnosticado 849.874 personas con enfermedad renal cronica
en cualquiera de sus estadios, lo que equivale a una prevalencia de 1,70 casos por cada 100
habitantes (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2022).

Segun la Organizacion Panamericana de la Salud (OPS), la enfermedad renal crénica afecta
aproximadamente al 10% de la poblacién mundial (Organizacion Panamericana de la Salud, 2023).
En el marco de la conmemoracién del Dia Mundial del Rifidn, el Ministerio de Salud y Proteccion
Social insta a los diferentes actores del sector salud a generar acciones que incentiven el cuidado y
mitigacion de la enfermedad renal cronica (ERC) bajo el lema "cerremos la brecha del conocimiento
para una mejor atencién de la enfermedad renal™ (Ministerio de Salud y Proteccién Social, 2022).

Segun el ultimo informe publicado por la revista Gerencia y Politicas de Salud, la enfermedad

renal crénica (ERC) es considerada una patologia de alto costo, progresiva, no transmisible y
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estrechamente relacionada con otras enfermedades cronicas, como las enfermedades cardiovasculares
(ECV) y la diabetes mellitus (DM) (Rodriguez, 2009).

La prevalencia de la ERC tuvo un aumento significativo, al pasar de 127 pacientes por millén
de habitantes en 1993 a 294,6 en 2004. Segun estimaciones formuladas por Rodriguez en 2009, el
5% de la poblacion colombiana tendria ERC, equivalente a 2.160.000 personas (Rodriguez, 2009).

En 2011, més de 788.000 personas la padecian, lo que representa el 2% de la poblacion total.
En 2015 se reportaron aproximadamente 962.271 personas con ERC; de ellas, el 15,6% tenia ERC en
estadios 3-5 (517.604 personas). Otras 3.385.457 personas sufrieron, de forma simultanea con la
ERC, enfermedades precursoras como hipertension arterial y diabetes. En 2015, los departamentos
con mayor prevalencia de ERC en el pais fueron el Valle del Cauca, seguido por Caldas y Quindio
(Cuenta de Alto Costo, 2015).

La enfermedad renal crénica (ERC) se define como la anormalidad estructural o funcional del
rifdn, presente durante minimo 3 meses, con implicaciones para la salud. Se clasifica de acuerdo con
la causa, la tasa de filtracion glomerular y la albuminuria. Estos tres componentes son criticos en la
evaluacion y seguimiento de las personas con ERC (Cuenta de Alto Costo, 2023).

Los célculos globales recientes indican que la mediana de la prevalencia de la ERC es de
9,54% (RIC: 5,87 — 11,73), mientras que en América Latina alcanza el 10,15% (RIC: 8,35 — 12,28).
Ademas, se ha observado que esta enfermedad es mas frecuente en las personas con diabetes mellitus
(DM) o hipertension arterial (HTA), asi como en las mujeres, algunas minorias raciales y los adultos
mayores (Cuenta de Alto Costo, 2025).

Desde 2008, la Cuenta de Alto Costo (CAC) ha liderado la creacién de uno de los registros
maés grandes de ERC, HTA y DM en la regidn, en virtud de la Resolucion 4700 de 2008, modificada
por la Resolucién 2463 de 2014. Esta normativa establece la obligatoriedad de reportar, por parte de

las Entidades Promotoras de Salud (EPS) y otras Entidades Obligadas a Compensar (EOC), la
56



informacion de sus afiliados con ERC o sus precursoras con corte al 30 de junio (Cuenta de Alto
Costo, 2025).

Para 2023, se informaron 5.649.061 personas con HTA, 1.985.718 con DM y 991.212 con
ERC en el marco del aseguramiento en Colombia. Ademas, se identificaron 40.427 personas con
ERC en estadio 5, 44.512 en algun tipo de terapia de reemplazo renal (TRR) y 8.324 casos con

trasplante renal funcional (Cuenta de Alto Costo, 2025).

1.9.6 Clientes actuales y potenciales

Los clientes actuales son RTS (Institutos renales). instituciones hospitalarias publicas y privadas,
farmacéuticas y distribuidores. Son entidades que adquieren equipos médicos, insumos, bombas de
infusidn, soluciones intravenosas y tecnologias para cuidados intensivos, considerando clientes recurrentes
en comprar para desarrollo de sus procesos.

La transformacion digital en salud y el aumento de enfermedades renales permite a la compafiia
tener oportunidades de expansién. Los clientes potenciales son los que necesitan el producto de calidad a
bajo costo y les garantice efectividad para con los tratamientos. Empresas de seguros que brindan servicios
de cuidado renal, son seguradoras que tienen como principal optimizar en los tratamientos en la entidad y

reducir hospitalizacion.
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2 Marco tedrico

Debido a la situacion e incertidumbre que ha generado la reforma a la salud en Colombia, se
ha visto la necesidad de desarrollar un plan de mercadeo que permita analizar varios aspectos sobre
el entorno que pueden ser claves e importantes al momento de tomar decisiones informadas y disefiar
estrategias adaptivas sin afectar prematuramente la relacion con los clientes. Ademas, ayudara a
establecer el plan estratégico de la empresa en términos de como puede competir en el mercado y
lograr sus objetivos a corto y largo plazo.

El plan de mercadeo, segun la conceptualizacion académica contemporanea, constituye un
documento formal que integra informacidn del mercado y establece como una organizacion alcanzara
sus objetivos comerciales durante un periodo determinado, generalmente anual. Este instrumento
estratégico se fundamenta en un analisis profundo del entorno competitivo, las necesidades del
consumidor y las capacidades distintivas de la organizacion. Como sostiene Kotler y Keller (2016),
el marketing debe ocupar una posicién central en la estrategia empresarial, trascendiendo su rol como
simple funcion operativa para convertirse en el eje rector de las decisiones organizacionales que
generan valor para el cliente y ventaja competitiva sostenible.

Algunos autores que han desarrollado teorias sobre el plan de mercadeo y la estrategia
empresarial afirman que el plan de mercadeo es una pieza fundamental dentro de la estrategia general
de la empresa, ya que contribuye a definir la direccidn estratégica de una organizacion y, como todo
objetivo empresarial, permite optimizar sus actividades y maximizar los beneficios. Entre ellos estan
autores como Al Ries y Jack Trout, quienes en su obra seminal Posicionamiento: La batalla por su
mente revolucionaron el pensamiento mercadoldgico al proponer que el marketing no se trata
fundamentalmente de productos, sino de la construccidn de percepciones distintivas en la mente del

consumidor (Ries & Trout, 2002). Estos autores argumentan que, en un mercado saturado de
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informacion y opciones, la verdadera competencia no ocurre en los estantes o en las caracteristicas
del producto, sino en el espacio mental limitado que los consumidores dedican a cada categoria.

Igualmente, Philip Kotler, considerado el padre del marketing moderno, ha establecido que el
plan de mercadeo representa un componente esencial en la estrategia empresarial que permite a las
organizaciones identificar oportunidades de mercado, segmentar audiencias, posicionar ofertas y
asignar recursos de manera eficiente para alcanzar objetivos especificos y mensurables (Kotler &
Armstrong, 2017). Esta perspectiva subraya la necesidad de que el plan de mercadeo no sea un
documento estéatico, sino una herramienta dindmica que se adapte continuamente a los cambios del
entorno competitivo y las preferencias cambiantes de los consumidores.

También, estos autores nos dejan la percepcién de como diferenciarse en el mercado para,
con esas diferencias encontradas, poder continuar en el mercado y, sobre todo, ir siempre adelante de
la competencia. En este contexto, Porter (1985) introduce el concepto de estrategias genéricas, donde
sostiene que las empresas deben elegir entre liderazgo en costos, diferenciacion o enfoque para lograr
ventaja competitiva sostenible. La diferenciacion, segun este autor, implica crear algo que sea
percibido como unico en toda la industria, lo cual puede lograrse a través de disefio, imagen de
marca, tecnologia, caracteristicas, servicio al cliente 0 una combinacion de estos elementos. El plan
de mercadeo jugara un papel importante al investigar y convertirse en efectivo al enfocarse en una
propuesta de valor clara y diferenciada por medio de criterios obtenidos de la informacion
investigada. Esta propuesta de valor, como explica Osterwalder y Pigneur (2010) en su modelo
Canvas de negocio, debe responder precisamente a las necesidades y problemas especificos de un
segmento de clientes determinado, creando beneficios que justifiquen la eleccion de una marca sobre
sus competidores.

Por otro lado, sin restar importancia al marketing, se considera que es fundamental en una

empresa, ya que representa una batalla de percepciones sobre coémo el mercado observa, define y
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distingue a una organizacion frente a otras marcas. No se trata Unicamente de competir con productos
en el mercado que benefician al consumidor, sino de generar un impacto que deje huella en su mente,
con el fin de fidelizarlo y convertirse en parte de su entorno de consumo. En linea con esta
perspectiva, Keller (2013) desarrolla el concepto de "brand equity™ o valor de marca, argumentando
que la construccidn de marcas fuertes requiere crear estructuras de conocimiento de marca en la
mente de los consumidores que generen respuestas diferenciadas y favorables hacia los productos y
servicios. Este valor de marca se construye mediante experiencias consistentes y memorables que
trascienden los atributos funcionales del producto para conectar emocionalmente con los
consumidores.

Adicionalmente, en el contexto de mercados altamente regulados como el sector farmacéutico
y de dispositivos médicos, el plan de mercadeo debe considerar no solo las variables tradicionales del
marketing mix, sino también las dimensiones éticas, regulatorias y de responsabilidad social que
caracterizan a esta industria. Como sefiala Lambin (2009), el marketing estratégico en sectores
especializados requiere un equilibrio delicado entre los objetivos comerciales de la empresa, las
necesidades médicas de los pacientes y las restricciones regulatorias impuestas por los gobiernos y
organismos de control sanitario. Esta triple consideracion hace que el desarrollo de planes de
mercadeo en el sector salud sea particularmente complejo y requiera competencias técnicas,
cientificas y comerciales integradas.

Los resultados obtenidos a partir de la indagacidn sobre los aportes teéricos de diversos
autores y los beneficios de los aspectos analizados nos permiten comprender la importancia de
realizar una investigacion profunda. Esto nos permite recopilar informacion atil que facilite la toma
de decisiones criticas y estratégicas, con el principal objetivo de conservar las relaciones con los
clientes y maximizar valor, sin dejar de lado la importancia de lograr una diferenciacion efectiva en

el mercado. En este sentido, el marco tedrico presentado proporciona los fundamentos conceptuales
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necesarios para desarrollar un plan de mercadeo robusto que responda a los desafios especificos que
enfrenta Vantive en el contexto colombiano, particularmente ante la incertidumbre generada por las

reformas al sistema de salud y los cambios en las dinamicas competitivas del sector.

3 Investigacion de mercados

3.1 Descripcién del problema u oportunidad

En medio de la incertidumbre generada por la reciente reforma al sistema de salud en Colombia,
la redefinicion del rol de las EPS y la posicion de las entidades privadas ha generado un escenario de
incertidumbre para los fabricantes y distribuidores de medicamentos e insumos médicos. Esta situacion
obedece principalmente a la ausencia de garantias en materia de liquidez y cumplimiento oportuno de
los pagos, derivada de la segmentacion de las responsabilidades financieras y de la administracion de
los recursos del sistema (Consultor Salud, 2024).

En respuesta a este entorno, en febrero de 2024 Laboratorios Baxter realizd un spin-off,
dividiendo sus principales lineas de negocio. Como resultado, Baxter mantuvo la operacién de la linea
hospitalaria, mientras que se constituy6 Vantive S.A.S., organizacion orientada al cuidado renal y a las
terapias agudas, tales como la dialisis peritoneal automatizada (APD, con maquina) y la dialisis
peritoneal continua ambulatoria (CPD, manual). Estos tratamientos estan dirigidas al tratamiento de la
insuficiencia renal y patologias asociadas, con un enfoque en la prolongacién de la vida y la mejora de
la calidad asistencial llevando soluciones a los hogares de los colombianos.

El presente plan de mercadeo tiene como finalidad proveer insumos analiticos, lineamientos
estratégicos y herramientas de gestion que permitan comprender en mayor profundidad al consumidor,
anticipar el comportamiento del sector y direccionar los procesos comerciales de manera efectiva.
Asimismo, se proyecta como un instrumento de planificacion que facilite la definicién de acciones

prioritarias para los proximos afios, contribuyendo tanto al fortalecimiento del posicionamiento de la
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marca como al logro de los objetivos financieros de la organizacion, en concordancia con la mision

corporativa de Vantive S.A.S.

3.2 Objetivos de investigacion

3.2.1 Obijetivo general

Fortalecer el posicionamiento de Vantive S.A.S. en el mercado de cuidado renal y terapias
agudas en Colombia, mediante un plan de mercadeo estratégico que impulse la sostenibilidad

financiera, la fidelizacion de pacientes y la generacion de valor.lo

3.2.2 Objetivos especificos
e Analizar el impacto o nivel de incertidumbre que genera la reforma en el sector salud.
e Profundizar en la percepcion de los cambios que ocasionaria la reforma a la salud a los
hospitales sobre la prestacién de los servicios.
e Reconocer los factores que influyen para la seleccion de compra de los pacientes.
e Explorar el conocimiento y percepcion sobre las terapias de cuidado renal de los
pacientes.
3.3 Metodologia de investigacion
3.3.1 Enfoquey disefio de investigacion
El presente estudio adopt6 un enfoque cuantitativo con alcance descriptivo-transversal,
orientado a caracterizar las percepciones, conocimientos y factores de decision de los pacientes
usuarios de terapias de cuidado renal en Colombia, en el contexto de la reforma al sistema de salud.
Este disefio permite obtener informacion especifica en un momento determinado, facilitando la

identificacion de patrones y tendencias relevantes para la formulacion de estrategias de mercadeo.
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3.3.2 Poblacion y muestra

e Poblacion objetivo. Pacientes diagnosticados con enfermedad renal cronica que

reciben o son candidatos para terapias de diélisis peritoneal (automatizada o continua ambulatoria) en

Colombia. Segun el informe de la Cuenta de Alto Costo (marzo 2022, con datos a corte 2020), la

poblacion con diagndstico de enfermedad renal cronica en el pais asciende a 849.874 personas.

e Tipo de muestreo. No probabilistico por conveniencia, considerando pacientes activos o
potenciales usuarios de los servicios de Vantive S.A.S., independientemente de su ubicacion
geografica o entidad prestadora de salud.

e Calculo del tamafio de muestra.

Muestreo cuantitativo

Metodologia para definir tamafio de muestra para encuesta.
N: Tamafio de la poblacion: Numero total de personas a entrevistar.
e: Margen de error: La maxima diferencia entre el resultado de tu muestra y el valor real
de la poblacion.
p: Probabilidad de éxito: Proporcion de personas que cumplen con una caracteristica.
g: Probabilidad de fracaso: Proporcién de personas que No cumplen con una
caracteristica especifica.

k: Nivel de confianza: Probabilidad de que los resultados reflejen la realidad.

_ Nivel de 90% 95% 99%
confianza
Valor de K 1,65 1,96 2,58

Z: Este parametro depende del nivel de confianza.

_ Nivel de 90% 95% 99%
confianza
Valor de z 1,645 1,96 2576
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n: Tamafno de muestra buscado.

Formula para calcular el tamafio de muestra para una poblacion finita.

NxZ"2x pxq
e"2x(N-1) + Z*2 x pxq

816.340,000
5.440,950

= 150,036

Tamaro de muestra

150

DATOS

850.000

50%

50%

1,96

1,96

BIM=EREZ

8%

De acuerdo a los resultados encontrados se deben realizar un total de 150 encuestas para tener

un nivel de confianza de 95% y un margen de error del 8%

Para tener un nivel de confianza del 95% en los resultados de la encuesta se necesita considerar

150 encuestas. La informacion de la probacion se obtuvo del altimo informe presentado por Minsalud

en marzo 2022, donde menciona que, en Colombia, segin datos de la Cuenta de Alto Costo a 2020 se

han diagnosticado 849.874. desconociendo los lugares donde se encuentran ubicados o en que

ciudades figuraria, por esta razén se determind que la probabilidad de éxito y de fracaso se determiné

en 50%.

El margen de error aceptado por los investigadores con el propdsito de tener un nivel de

confianza apropiado para darle credibilidad a la investigacidn esta entre el 4% y el 8% con un nivel

de confianza de 95%, asi tomando la decision de trabajar con un margen de error del 8% Y asi poder

ser mas realistas con el nimero de encuestas a realizar.

Por otra parte, es pertinente mencionar que, la decisién de enfocar la investigacion

exclusivamente en pacientes usuarios finales y no incluir clientes institucionales como RTS, clinicas
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u hospitales, responde fundamentalmente a criterios metodoldgicos de viabilidad y acceso a la
informacion. Durante el disefio del estudio se identifico que las instituciones de salud manejan
informacidn comercial confidencial que requiere autorizaciones corporativas de alto nivel, procesos
de aprobacion por comités de ética y juntas directivas que extenderian significativamente los tiempos
de investigacion, ademas de restricciones legales sobre divulgacién de contratos y proveedores que
resultan en tasas de respuesta inferiores al 15% segun la literatura de investigacion B2B en el sector
salud. En contraste, el acceso a pacientes mediante canales digitales y consentimiento informado
individual permitio una recoleccion de datos mas agil, logrando 150 encuestas completas que
garantizaron la viabilidad temporal del proyecto dentro de las restricciones propias de un trabajo de
grado de maestria.

Asimismo, las limitaciones de tiempo y recursos determinaron priorizar un segmento
especifico donde pudiera lograrse profundidad analitica, considerando que la investigacion con
clientes institucionales habria requerido desplazamientos presenciales a multiples instituciones,
coordinacion de agendas con diversos decisores (directores médicos, gerentes de compras, comités
de adquisiciones) y posibles incentivos para participacion institucional. Por el contrario, los recursos
disponibles permitieron una investigacion robusta del segmento de usuarios finales mediante
herramientas digitales de bajo costo como Google Forms y redes sociales, alcanzando una muestra
representativa con margen de error del 8% y nivel de confianza del 95%, lo cual resulta
metodoldgicamente adecuado para los objetivos del estudio.

Finalmente, el enfoque estratégico del plan de mercadeo, centrado en la experiencia del
cliente y la construccion de marca desde el usuario final, determind que la voz del paciente fuera la
fuente primaria de informacion para responder las preguntas de investigacion planteadas sobre
percepciones de la reforma, factores de seleccidn de tratamiento y conocimiento sobre opciones

terapéuticas. Si bien se reconoce que un estudio complementario con clientes institucionales
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enriqueceria la comprension integral del mercado en aspectos como criterios de seleccion de

proveedores, procesos de licitacion y expectativas de servicio postventa institucional, esta

investigacion se recomienda como fase posterior, una vez implementadas y evaluadas las estrategias

derivadas del presente estudio que priorizé coherentemente al consumidor final alineado con los

objetivos estratégicos de Vantive S.A.S. de posicionarse como aliado de confianza del paciente.

3.3.3 Técnica e instrumento de recoleccién de datos
Técnica: Encuesta estructurada autoadministrada.
Instrumento: Cuestionario digital disefiado con preguntas cerradas de seleccion unica

mdaltiple, organizado en las siguientes dimensiones:

e Perfil sociodemografico: Edad, género, ubicacidn geogréafica, tipo de afiliacion al
sistema de salud, tiempo con diagndstico de enfermedad renal.

e Percepcion sobre la reforma en salud: Nivel de conocimiento sobre la reforma, grado
de incertidumbre percibida, expectativas sobre cambios en la prestacion del servicio.

e Conocimiento sobre terapias de cuidado renal: Familiaridad con opciones de
tratamiento (APD, CPD, hemodialisis), fuentes de informacidn, nivel de comprension

sobre beneficios y diferencias entre terapias.

e Factores de decision y experiencia del paciente: Atributos valorados en la seleccion de

tratamiento (calidad, accesibilidad, soporte técnico, autonomia), satisfaccion con el
servicio actual, aspectos de mejora identificados.
Instrumento de distribucion: Google Forms, plataforma que garantiza accesibilidad,
facilidad de respuesta desde dispositivos moviles o computadores, y consolidacion automatica de
datos para analisis posterior.

Tiempo estimado de respuesta: 8-12 minutos.
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3.3.4  Procedimiento de recoleccion de datos

La encuesta fue distribuida a través de canales digitales (correo electronico, WhatsApp, redes
sociales) entre pacientes que actualmente reciben o han recibido servicios de Vantive S.A.S., asi
como pacientes provenientes de diferentes instituciones que cumplen con el perfil de la poblacion
objetivo. Se garantiz6 la confidencialidad de la informacion y el uso exclusivo de los datos con fines

académicos y de investigacion de mercado.

3.4 Andlisis de datos

Los datos recopilados fueron procesados mediante estadistica descriptiva, utilizando medidas
de tendencia central, frecuencias y porcentajes para caracterizar las respuestas. El analisis se realizé
con herramientas de Google Forms y software complementario (Excel), generando graficos y tablas
que facilitan la interpretacion de resultados y la toma de decisiones estratégicas.

Se realizd una encuesta digital a 150 personas del Valle del Cauca, de las cuales 106 fueron
mujeres (70,7%) y 44 hombres (29,3%). La distribucidn estaria de los participantes mostré una mayor
concentracion en el grupo de 41 a 50 afios con 37 personas (24,7%), seguido del grupo de mas de 51
afios con 23 personas (15,3%). En cuanto al estrato socioeconémico, el mayor volumen de
participacion se registro en el estrato 1 con 51 personas (34,0%), seguido del estrato 3 con 42 personas

(28,0%), mientras que el estrato 6 present6 la menor participacion.
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Figura 10.
Edad de los encuestados
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Fuente: Elaboracion propia 2025
e Objetivo: Analizar el impacto o nivel de incertidumbre que genera la reforma en el sector salud
Este objetivo busco analizar el nivel de incertidumbre que esta genera en los usuarios del
sistema de salud. Comprender estas percepciones resulta fundamental para anticipar posibles
reacciones del mercado y disefar estrategias de comunicacion efectivas que fortalezcan la confianza

en los servicios de Vantive S.A.S.
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Figura 11.

Nivel de conocimiento sobre la reforma a la salud
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Fuente: Elaboracion propia 2025

Del total de encuestados, 74 participantes (49,3%) manifestaron tener un nivel de
conocimiento bajo sobre la reforma a la salud, mientras que 47 personas (31,3%) reportaron un nivel
medio y 22 individuos (14,7%) se clasificaron en el nivel alto, ademas de 7 personas (4,7%) que
indicaron no tener ningn conocimiento al respecto. Este panorama revela una brecha informativa
significativa en la poblacion, donde cerca de la mitad de los encuestados carece de informacion
suficiente sobre los cambios propuestos en el sistema de salud, lo cual puede generar desconfianza e
incertidumbre ante la implementacion de la reforma.

Por otro lado, el grupo con conocimiento medio y alto representa el 46% de la muestra,
evidenciando que existe un segmento de la poblacion que se ha informado sobre el tema,
posiblemente debido a su mayor nivel educativo o a su interés particular en el sector salud. Sin
embargo, la predominancia del nivel bajo de conocimiento sugiere la necesidad de fortalecer las

estrategias de comunicacion y educacion por parte de las instituciones de salud y del gobierno, con el
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fin de reducir la incertidumbre y promover una transicion informada hacia el nuevo modelo de
atencion en salud.
Figura 12.

Nivel de incertidumbre que ha generado la reforma a la salud
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Fuente: Elaboracion propia 2025

En cuanto al nivel de incertidumbre generado por la reforma, 69 participantes (46,0%)
perciben un nivel bajo, seguido de 38 personas (25,3%) que reportan un nivel medio, 16 individuos
(10,7%) que manifiestan un nivel alto, y 27 encuestados (18,0%) que afirman que la reforma no ha
generado ningun nivel de incertidumbre. Este resultado presenta una aparente contradiccion con los
datos sobre el nivel de conocimiento, pues a pesar de que casi la mitad de los encuestados tiene un
conocimiento bajo sobre la reforma, la mayoria percibe niveles bajos o nulos de incertidumbre, lo
cual puede interpretarse desde dos perspectivas complementarias.

Por un lado, podria indicar una actitud de despreocupacion o desinteres hacia los cambios en

el sistema de salud, posiblemente porque los encuestados no visualizan un impacto directo inmediato
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en su atencion médica, o bien porque confian en que las instituciones actuales continuaran brindando
los servicios de manera adecuada.

Asi mismo, este fendmeno también podria reflejar una falta de conciencia sobre las posibles
implicaciones de la reforma, donde la ausencia de informacion suficiente no permite dimensionar los
riesgos y oportunidades que esta conlleva. En cualquier caso, para Vantive S.A.S. esto representa
tanto un desafio como una oportunidad estratégica: el desafio radica en sensibilizar a la poblacién
sobre la importancia de mantenerse informados y participativos ante los cambios del sector, mientras
que la oportunidad se encuentra en posicionarse como una entidad confiable y transparente que

facilita la comprension de estos procesos, generando asi fidelizacion y diferenciacion en el mercado.

e Objetivo: Profundizar en la percepcion de los cambios que ocasionaria la reforma a la salud a
las entidades de salud sobre la prestacion de los servicios
Analizar estas percepciones permite identificar areas de preocupacién, asi como
oportunidades para fortalecer la propuesta de valor de Vantive S.A.S. en un contexto de cambio
regulatorio.
Figura 13.

Impacto que generara la reforma a la salud en acceso a los servicios de cuidado renal

Dificultara el acceso
262

Fuente: Elaboracion propia 2025
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Del total de encuestados, 62 personas (41,3%) consideran que la reforma mejorara el acceso a
los servicios de cuidado renal, mientras que 44 individuos (29,3%) mencionan que no habra cambios
significativos, 39 participantes (26,0%) responden que la reforma dificultara el acceso, y 5 personas
(3,3%) no saben o no responden. Estos resultados muestran una division considerable en las
expectativas de la poblacion frente a los efectos de la reforma, donde el grupo mayoritario mantiene
una vision optimista sobre la posibilidad de que se amplie la cobertura y se facilite el acceso a
tratamientos renales, lo cual podria estar asociado a las promesas de descentralizacion y mayor
equidad en la atencién gue se han mencionado en el discurso publico.

No obstante, es preocupante que mas de la cuarta parte de los encuestados perciba que la
reforma dificultara el acceso, lo cual refleja temores relacionados con posibles desabastecimientos,
demoras en la atencion o cambios en los mecanismos de autorizacion de servicios especializados
como las terapias renales. Por su parte, el 29,3% que no prevé cambios significativos evidencia un
escepticismo basado quizas en experiencias previas con reformas que no lograron transformaciones
sustanciales en la prestacion de servicios. Para Vantive S.A.S., esta diversidad de percepciones
subraya la importancia de mantener una comunicacion proactiva con pacientes y aliados estratégicos,
asegurando la continuidad y calidad del servicio independientemente de los cambios normativos,
ademas de capitalizar el optimismo de quienes esperan mejoras para posicionarse como lider en

innovacion y acceso en el sector de cuidado renal.
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Figura 14

Beneficios o cambios que ocasionaria la reforma a la salud

Ninguno / No percibo beneficios 39

Integracion de la tecnologi-a y digitalizacion en el
sistema de salud.

Mejora en la cobertura de tratamientos. 12

Reduccién en los tiempos de espera para recibir

- 29
atencion.

Mayor acceso a servicios de salud 63

Fuente: Elaboracion propia 2025

Los encuestados identificaron diversos beneficios potenciales de la reforma, destacandose el
mayor acceso a servicios de salud con 63 respuestas (42,0%), seguido de ninguno/no percibo
beneficios con 39 respuestas (26,0%), reduccidn en los tiempos de espera para recibir atencion con
29 respuestas (19,3%), mejora en la cobertura de tratamientos con 12 respuestas (8,0%), e
integracion de la tecnologia y digitalizacién en el sistema de salud con 7 respuestas (4,7%).

Este analisis revela que la expectativa mas fuerte se concentra en la ampliacion del acceso a
servicios de salud, lo cual sugiere que una parte significativa de la poblacion ha experimentado
barreras de acceso en el modelo actual y espera que la reforma democratice la atencién médica,
particularmente en zonas vulnerables y para tratamientos especializados como el cuidado renal. Sin
embargo, resulta alarmante que 39 personas no perciban ningun beneficio, lo cual representa un nivel
considerable de desconfianza y escepticismo hacia las promesas de mejora del sistema, posiblemente

alimentado por experiencias previas de reformas que no cumplieron sus objetivos o por la falta de
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informacion clara sobre los cambios propuestos. La reduccion en los tiempos de espera aparece como
el tercer beneficio mas reconocido, reflejando una problematica recurrente en el sistema de salud
colombiano donde las demoras para acceder a especialistas y tratamientos afectan significativamente
la calidad de vida de los pacientes.

Por otro lado, los aspectos menos mencionados como la integracion de la tecnologia y la
mejora en la cobertura de tratamientos sugieren que estos beneficios no son tan relevantes o visibles
para los encuestados, quizas porque no se han comunicado de manera efectiva o porque las
prioridades de la poblacion se centran en necesidades mas béasicas de acceso y oportunidad. Para
Vantive S.A.S., estos hallazgos implican la necesidad de enfatizar en su propuesta de valor aspectos
como la garantia de acceso continuo, la reduccion de tiempos de espera mediante eficiencia
operativa, y el fortalecimiento de la confianza a través de transparencia y resultados tangibles que
contrarresten el escepticismo de quienes no perciben beneficios en la reforma.

Figura 15
Nube de palabras sobre cémo se cree que la reforma afectaria la relacion entre paciente, EPS y

proveedores

ineficiencia en servicios
mejora el servicio

Menor servicios
caos total
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Fuente: Elaboracion propia 2025
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La pregunta abierta sobre como la reforma afectara la relacion entre pacientes, EPS 'y
proveedores genero respuestas variadas que reflejan tanto optimismo como preocupacién. Entre las
expresiones mas frecuentes destacan "no en nada" y "no afecta”, indicando que un segmento de la
poblacién no visualiza cambios sustanciales en la dindmica de atencidn, mientras que términos como
"decadencia en servicios"”, "mayor demora”, "mas congestion” e "ineficiencia en servicios"
evidencian temores sobre un posible deterioro en la calidad y oportunidad de la atencion medica. Por
otro lado, expresiones como "mejora el servicio”, "mejor atencioén” y "mayor atencion usuarios™
reflejan la esperanza de que la reforma fortalezca la relacidn entre los actores del sistema y mejore la
experiencia del paciente.

Esta polarizacion en las percepciones subraya la incertidumbre y la falta de consenso sobre
los efectos reales que tendra la reforma en la operacién cotidiana de las instituciones de salud, lo cual
representa un riesgo reputacional pero también una oportunidad para que Vantive S.A.S. se posicione

como un actor confiable y comprometido con la continuidad de la excelencia en el servicio,

independientemente de los cambios regulatorios.

e Objetivo: Reconocer los factores que influyen para la seleccién de compra de los pacientes
En este apartado se busco reconocer los factores determinantes en la toma de decisiones de
los pacientes respecto a tratamientos renales resulta esencial para disefiar estrategias de mercadeo

alineadas con las expectativas y necesidades del mercado objetivo
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Figura 16.

Conocimiento tipo de terapias renales.
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Fuente: Elaboracion propia 2025

A la pregunta sobre el conocimiento de los tipos de terapias renales, se identific6 que 112
participantes (74,7%) respondieron que conocen algunas terapias, mientras que 31 personas (20,7%)
manifestaron no tener ningln conocimiento al respecto, y solo 7 individuos (4,7%) afirmaron conocer
todas las opciones terapéuticas disponibles. Este resultado evidencia que la mayoria de los encuestados
posee un nivel de conocimiento parcial sobre las alternativas de tratamiento renal, lo cual puede
atribuirse a la informacion que han recibido durante consultas médicas previas o a través de familiares
que han experimentado estas patologias, sin embargo, no se observa un dominio integral de las
opciones disponibles, lo cual limita su capacidad de tomar decisiones completamente informadas.

El hecho de que aproximadamente una quinta parte de los encuestados no conozca ninguna
terapia renal resulta preocupante, ya que esto podria traducirse en diagnosticos tardios o en una menor
adherencia a tratamientos por falta de informacion adecuada, lo cual refuerza la necesidad de

implementar programas educativos dirigidos tanto a la poblacién general como a pacientes en riesgo.
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Por otro lado, el reducido porcentaje de personas que afirma conocer todas las terapias sugiere que
existe una oportunidad significativa para que Vantive S.A.S. se posicione como referente en educacion
y asesoria especializada, ofreciendo espacios de capacitacion, material informativo accesible y
acompafiamiento personalizado que empodere a los pacientes en su proceso de eleccion terapéutica,
diferenciandose asi de otros proveedores que se limitan a la prestacion técnica del servicio sin
fortalecer el componente educativo.

Figura 17

Alguna vez ha recibido informacion por personal médico sobre servicios renales

S|
65%

Fuente: Elaboracion propia 2025

De los encuestados, 97 personas (64,7%) manifestaron haber recibido informacion por parte
de personal médico sobre servicios renales, mientras que 53 individuos (35,3%) indicaron no haber
recibido ningun tipo de orientacion al respecto. Este dato resulta alentador en la medida en que
evidencia que la mayoria de los participantes ha tenido contacto con profesionales de la salud que les
han brindado informacion sobre opciones terapéuticas, lo cual es fundamental para garantizar
decisiones informadas y favorecer la adherencia a tratamientos, ademas de reflejar un nivel aceptable
de comunicacion entre el personal médico y los pacientes en el contexto del cuidado renal.
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No obstante, el hecho de que mas de un tercio de los encuestados no haya recibido
informacidon médica sobre estos servicios representa una brecha importante en el proceso de
educacion al paciente, lo cual podria estar relacionado con consultas médicas breves que no permiten
profundizar en opciones terapéuticas, con la falta de protocolos de informacion estandarizados en las
instituciones de salud, o con barreras de comunicacion entre médicos y pacientes que dificultan la
transmision efectiva de conocimiento.

Para Vantive S.A.S., este hallazgo subraya la importancia de establecer alianzas estratégicas
con nefrélogos y otros especialistas para garantizar que los pacientes reciban informacién completa 'y
oportuna sobre las alternativas de tratamiento disponibles, ademas de desarrollar canales de
comunicacion directa con los usuarios que complementen la labor del personal médico, tales como
lineas de asesoria, plataformas digitales educativas y programas de acompafiamiento que faciliten la
comprension de las opciones terapéuticas y fortalezcan la relacion de confianza con la marca.

Figura 18

Factores méas importantes al seleccionar un tratamiento renal

Costo del tratamiento 26.7%
Disponibilidad en la ciudad o region p 24.3%
Calidad del servicio v seguimiento médico f 23.4%
Comodidad en el tratamiento p 12.1%

Acompafamiento de especialista p 10.1%

Innevacién tecnolégica de los equipos 4,05

Fuente: Elaboracion propia 2025
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De los encuestados, el 26,2% identifico el costo del tratamiento como el factor mas importante al
seleccionar un tratamiento renal, seguido de la disponibilidad en la ciudad o region con el 24,2%, la
calidad del servicio y seguimiento médico con el 23,4%, la comodidad en el tratamiento con el
12,1%, el acompafiamiento de especialista con el 10,1%, y finalmente la innovacién tecnoldgica de
los equipos con el 4,0%. Este resultado revela que las consideraciones econdémicas contintan siendo
determinantes en la toma de decisiones de los pacientes, lo cual refleja las dificultades financieras
gue enfrentan muchas familias colombianas al costear tratamientos de larga duracion como las
terapias renales, incluso cuando estos son parcialmente cubiertos por el sistema de salud, lo cual
subraya la necesidad de que Vantive S.A.S. desarrolle estrategias de comunicacion que destaquen la
relacion costo-beneficio de sus servicios, asi como alternativas de financiamiento o alianzas con
aseguradoras que faciliten el acceso. Por otro lado, la disponibilidad geografica emerge como el
segundo factor mas relevante, evidenciando que los pacientes valoran la cercania de los centros de
atencion para reducir costos de desplazamiento y facilitar la adherencia al tratamiento, especialmente
considerando que muchas terapias renales requieren sesiones frecuentes que pueden generar
cansancio y desgaste fisico cuando implican viajes prolongados. La calidad del servicio y
seguimiento medico ocupa el tercer lugar, lo cual demuestra que, aungue el precio y la ubicacién son
prioritarios, los pacientes no estan dispuestos a comprometer la excelencia clinica, buscando
proveedores que garanticen atencion profesional, monitoreo constante y respaldo médico integral.
Resulta llamativo que la innovacion tecnolégica de los equipos sea el factor menos valorado
con solo el 4,0%, lo cual puede interpretarse de dos maneras: por un lado, podria indicar que los
pacientes desconocen los beneficios clinicos de las tecnologias méas avanzadas y por tanto no las

consideran un criterio de seleccion relevante, o bien, podria reflejar una priorizacion de aspectos mas
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tangibles e inmediatos como el costo y la accesibilidad sobre caracteristicas técnicas que pueden
resultar abstractas para quienes no tienen formacion médica.

Para Vantive S.A.S., estos hallazgos implican la necesidad de desarrollar una propuesta de
valor integral que equilibre competitividad en precios, presencia geogréafica estratégica, excelencia en
la atencion médica y seguimiento, comodidad para el paciente, y comunicacion efectiva sobre los
beneficios de la innovacion tecnoldgica, de manera que se atiendan los factores mas valorados por el
mercado al tiempo que se educa a los usuarios sobre la importancia de elementos diferenciadores
como la tecnologia de punta que puede mejorar significativamente su calidad de vida y resultados

clinicos a largo plazo.

e Objetivo: Explorar el conocimiento y percepcién sobre los servicios de cuidado renal ofrecidos
por Vantive S.A.S.
Este objetivo busca identificar el grado de familiaridad de los pacientes con la marca Vantive
S.A.S., en lo que respecta a los servicios de cuidado renal ofrecidos.
Figura 19.

Nivel de confianza genera las empresas privadas en servicio de cuidado renal

Fuente: Elaboracion propia 2025
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Del total de encuestados, 68 personas (45,3%) manifestaron tener un nivel de confianza medio
hacia las empresas privadas en servicio de cuidado renal, mientras que 42 participantes (28,0%)
reportaron un nivel alto, 36 individuos (24,0%) expresaron un nivel bajo, y 4 personas (2,7%)
indicaron no tener ningun nivel de confianza. Este resultado evidencia que la mayoria de los
encuestados mantiene una percepcion moderadamente favorable hacia los proveedores privados de
servicios renales, lo cual sugiere que existe una base de credibilidad construida a partir de experiencias
previas, recomendaciones medicas o referencias de otros pacientes que han sido atendidos por estas
entidades. Sin embargo, el hecho de que el nivel de confianza predominante sea medio y no alto refleja
la existencia de reservas o incertidumbres relacionadas posiblemente con aspectos como la
transparencia en los costos, la continuidad del servicio ante cambios regulatorios, o la calidad
percibida en comparacion con instituciones pablicas.

Por otro lado, el 28% que reporta confianza alta representa un segmento valioso de clientes
satisfechos que pueden convertirse en embajadores de marca si se implementan estrategias adecuadas
de fidelizacion y referenciacion, mientras que el 24% que expresa confianza baja constituye un grupo
critico cuyas preocupaciones deben ser identificadas y atendidas mediante mejoras en la
comunicacion, la calidad del servicio y la demostracion tangible de resultados clinicos positivos. Para
Vantive S.A.S., estos hallazgos subrayan la necesidad de fortalecer la confianza del mercado a través
de estrategias que incluyan transparencia en la informacion, certificaciones de calidad, testimonios de
pacientes, alianzas con instituciones reconocidas y una comunicacion proactiva que anticipe dudas y
preocupaciones de los usuarios, de manera que se logre incrementar el porcentaje de personas con alta
confianza y se reduzcan los niveles de desconfianza que pueden obstaculizar la captacion y retencion

de pacientes.
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Figura 20.

Conocimiento de la empresa Vantive S.A.S

Fuente: Elaboracion propia 2025

De los encuestados, 112 personas (74,7%) respondieron que si han escuchado hablar de
Vantive S.A.S., mientras que 38 participantes (25,3%) manifestaron no conocer la empresa. Este
resultado demuestra un nivel de reconocimiento de marca significativo en el mercado del Valle del
Cauca, lo cual indica que los esfuerzos previos de marketing, las relaciones con el personal médico y
la presencia en el sector de cuidado renal han generado visibilidad entre los usuarios y potenciales
clientes. El hecho de que tres cuartas partes de los encuestados conozcan la empresa representa una
ventaja competitiva importante, ya que el reconocimiento de marca es el primer paso para la
generacion de confianza y la preferencia en la seleccion de proveedores de servicios de salud,
especialmente en tratamientos especializados como las terapias renales donde la reputacién y la
experiencia son factores determinantes en la toma de decisiones. No obstante, el 25,3% que desconoce
la empresa constituye un segmento de mercado inexplorado que representa una oportunidad de

crecimiento, particularmente si se considera que estas personas podrian convertirse en futuros
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pacientes o influenciadores en la eleccion de tratamientos para familiares o conocidos que requieran
servicios de cuidado renal.

Este desconocimiento puede atribuirse a diversos factores como la falta de contacto previo con
el sistema de salud renal, la predominancia de otras marcas en ciertas zonas geograficas, o la ausencia
de campafas de divulgacion dirigidas a poblacion general que no esta directamente afectada por
enfermedades renales. Para Vantive S.A.S., estos hallazgos implican la necesidad de disefiar
estrategias diferenciadas: por un lado, fortalecer la relacion con el 74,7% que ya conoce la marca
mediante programas de fidelizacion, comunicacion continua y experiencias positivas que conviertan
el reconocimiento en preferencia y lealtad; por otro lado, desarrollar camparias de awareness dirigidas
al 25,3% restante a través de canales de comunicacién masivos, educacion en salud preventiva,
alianzas con EPS y presencia en eventos comunitarios que amplien el alcance de la marca y posicionen
a Vantive como referente en el sector de cuidado renal.

Figura 21

Reciben algin tratamiento o insumos de la empresa Vantive S.A.S.

NO; 56

SI; 94

Fuente: Elaboracion propia 2025
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En cuanto al uso actual de productos o servicios de Vantive S.A.S., 94 encuestados (62,7%)
respondieron que si reciben tratamiento o insumos de la empresa, mientras que 56 participantes
(37,3%) indicaron que no utilizan los servicios de la compafiia. Este dato resulta particularmente
relevante porque evidencia que mas de la mitad de los encuestados son usuarios activos de Vantive,
lo cual confirma la penetracion de mercado de la empresa en el Valle del Cauca.

La proporcion de usuarios activos superior al 60% representa un indicador positivo de la
capacidad de la empresa para convertir el reconocimiento de marca en relaciones comerciales
concretas, lo cual puede estar asociado a recomendaciones médicas, convenios con EPS,
disponibilidad geografica de los servicios o percepciones favorables sobre la calidad de los productos.
Sin embargo, el 37,3% que no recibe tratamiento de Vantive a pesar de haber sido encuestado en un
estudio sobre cuidado renal sugiere que estas personas podrian estar utilizando servicios de
competidores, encontrarse en etapas tempranas de enfermedad renal que no requieren tratamiento
intensivo, o enfrentar barreras de acceso relacionadas con costos, disponibilidad geogréafica o
desconocimiento de la oferta completa de servicios. Este segmento representa tanto un desafio como
una oportunidad estratégica, ya que son individuos que ya estan familiarizados con el tema del cuidado
renal y por tanto constituyen prospectos de alta calidad que podrian ser captados mediante estrategias
de marketing directo, demostraciones de producto, programas de prueba sin costo o alianzas con
médicos tratantes que recomienden los servicios de Vantive.

Para la empresa, estos hallazgos implican la necesidad de implementar un enfoque dual: por
un lado, fortalecer la retencion y satisfaccion del 62,7% de usuarios actuales mediante programas de
acompafiamiento, seguimiento médico personalizado, mejora continua de la calidad y beneficios de
lealtad que incentiven la continuidad del tratamiento; por otro lado, disefiar estrategias de captacion

dirigidas al 37,3% restante que incluyan evaluacion de las razones de no uso, eliminacién de barreras
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de acceso, comunicacion de ventajas competitivas y testimonios de pacientes satisfechos que faciliten
la conversion de estos prospectos en clientes activos.
Figura 22.

Factores a fortalecer la empresa

Mayores servicios a brindar [l 5,00%
Mayor atencién al cliente. [ 4,40%
Campafias de informacién sobre terapias domiciliarias [ N NN 11,30%
Educacién y capacitacién a pacientes y familias. [ NN G 15,10%
Alianzas con EPS y clinicas. [ NNNNEME 15,90%
Accesibilidad econémica de los tratamientos.  [[INEGGEEEEEEEEE 24,50%
Innovacién tecnolégica en equipos.  [[NNENEGNEEGEGEGEGEGEEEEE 20,30%

Fuente: Elaboracion propia 2025

En la pregunta sobre los factores que la empresa debe fortalecer para mejorar su
posicionamiento en el mercado, se identificd que la accesibilidad econémica de los tratamientos
obtuvo la mayor votacién con el 24,5% de los encuestados, seguido de innovacion tecnoldgica en
equipos con el 20,8%, alianzas con EPS y clinicas con el 18,9%, educacion y capacitacién a
pacientes y familias con el 15,1%, campafias de informacion sobre terapias domiciliarias con el
11,3%, mayores servicios a brindar con el 5,0%, y mayor atencion al cliente con el 4,4%.

Este resultado evidencia que las preocupaciones econdmicas contintian siendo la principal
barrera percibida por los usuarios, lo cual es consistente con los hallazgos previos sobre los factores

de seleccién de tratamiento donde el costo ocupd el primer lugar, reafirmando que a pesar de que el
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sistema de salud colombiano ofrece cobertura para tratamientos renales, existen costos asociados
como copagos, desplazamientos y medicamentos complementarios que generan dificultades
financieras para muchas familias, especialmente en estratos socioecondmicos bajos que
representaron el mayor volumen de participacion en la encuesta.

El segundo factor mas mencionado, la innovacion tecnolégica en equipos, contrasta con los
resultados anteriores donde este aspecto ocup0 el dltimo lugar en importancia para la seleccién de
tratamiento, lo cual sugiere una interesante dinamica: mientras que los pacientes no priorizan la
tecnologia al momento de elegir un tratamiento debido posiblemente a desconocimiento de sus
beneficios, si reconocen que la inversion en innovacion tecnolégica es un factor que la empresa debe
fortalecer para diferenciarse en el mercado, lo cual puede interpretarse como una oportunidad para
educar a los usuarios sobre las ventajas clinicas y de calidad de vida que ofrecen las tecnologias de
punta en terapias renales.

Tabla b

Modalidades de terapia de reemplazo renal que puede elegir el paciente

Modalida Costo Copago  Frecuencia  Ubicacion Grado Requisitos
d Mensual Paciente Autonomia  Principales
Sistema  Contribut Paciente
(COP) ivo (COP)
Hemodiali $4.500.000 $90.000- 3 Hospital/Cli  Bajo: Acceso
sis - $180.000  sesiones/se  nica Horarios vascular
Hospitalar $6.000.000 (2-4% mana (4 fijos, funcional,
ia copago) horas c/u) desplazami  transporte
ento disponible
obligatorio
Hemodiali $5.500.000 $110.000- 3-6 Hogar del Alto: Cuidador
Sis - $225.000  sesiones/se  paciente Horarios capacitado,
Domiciliar $7.500.000 mana personaliza  espacio
ia (Flexibles) dos, no adecuado,
desplazami instalacion
ento eléctrica
certificada
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Dialisis $3.800.000 $76.000- 4 Hogar del Medio- Capacidad
Peritoneal - $156.000 intercambios paciente Alto: cognitiva,
Continua  $5.200.000 /dia Autonomia  destreza
Ambulator (manual) en horarios, manual,
ia (CAPD) técnica espacio
manual higiénico,
agua potable
Dialisis $4.800.000 $96.000- 1 sesion Hogar del Muy Alto:  Cicladora
Peritoneal - $195.000  nocturna (8- paciente Tratamient  funcional,
Automatiz  $6.500.000 10 horas) o nocturno, electricidad
ada (DPA) dia libre estable,
para capacitacion
actividades  técnica
Trasplante  $45.000.00 $0 N/A Hospital Muy Alto  Donante
Renal 0- (cubierto (procedimie  (cirugia) +  post- compatible,
$80.000.00 100% por  nto Unico) seguimiento trasplante: evaluacion
0 (Gnico) + PBS) + ambulatorio  Vida casi médica
$1.200.000/ $24.000 - normal aprobada,
mes $36.000/m adherencia a
medicament es inmunosupre
0S medicame sion
ntos

Fuente: Elaboracion propia 2025

Las alianzas con EPS y clinicas emergen como el tercer factor mas importante, reflejando la

comprension de los encuestados sobre la importancia de las redes de atencion y la facilidad de

acceso que se deriva de convenios institucionales que eliminan barreras administrativas y facilitan la

autorizacion oportuna de servicios. La educacién y capacitacion a pacientes y familias ocupa el

cuarto lugar, evidenciando que existe conciencia sobre la importancia del empoderamiento y la

alfabetizacion en salud como herramientas que mejoran la adherencia al tratamiento, permiten tomar

decisiones informadas y facilitan el autocuidado, especialmente en terapias domiciliarias que

requieren participacion activa del paciente y su entorno familiar. Resulta sorprendente que la mayor

atencion al cliente haya obtenido la menor votacion con solo el 4,4%, lo cual puede interpretarse de

dos maneras: por un lado, podria indicar que los usuarios actuales de Vantive consideran que el
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servicio al cliente es adecuado y no representa una prioridad de mejora, o bien, podria reflejar que
aspectos estructurales como costos, tecnologia y acceso son percibidos como mas determinantes
para el posicionamiento de la empresa que la atencion personalizada, aunque esto no implica que
este factor deba ser descuidado ya que la experiencia del cliente continta siendo fundamental para la
retencion y la generacion de recomendaciones. Para Vantive S.A.S., estos hallazgos delinean una
ruta clara de priorizacion estratégica que debe incluir el desarrollo de programas de accesibilidad
economica como planes de financiamiento, subsidios cruzados o alianzas con fundaciones que
faciliten el acceso a tratamientos para poblacién vulnerable; la inversion continua en tecnologia de
punta acompafiada de campafas educativas que comuniquen los beneficios tangibles de estas
innovaciones; el fortalecimiento de alianzas estratégicas con EPS, clinicas y hospitales que amplien
la cobertura geografica y simplifiquen procesos administrativos; y el disefio de programas
educativos integrales dirigidos a pacientes y familias que promuevan el autocuidado, la prevencion
de complicaciones y la optimizacion de resultados terapéuticos.

Figura 23

Disposicidn de recomendar los tratamientos de cuidado renal

Poco dispuesto. - 17

Nada dispuesto. I 3

Indiferente. - 22

0 20 40 60 80 100 120

Fuente: Elaboracion propia 2025
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Segun la encuesta realizada, 108 participantes (72,0%) manifestaron estar dispuestos a
recomendar los tratamientos de cuidado renal, mientras que 22 personas (14,7%) se mostraron
indiferentes, 17 individuos (11,3%) indicaron estar poco dispuestos, y 3 encuestados (2,0%)
expresaron no estar nada dispuestos a realizar recomendaciones. Este resultado representa uno de los
hallazgos maés positivos del estudio, ya que una disposicion de recomendacion superior al 70% es un
indicador robusto de satisfaccion del cliente y lealtad hacia la marca, lo cual se traduce en un
potencial significativo de crecimiento organico a través del marketing de recomendacién o "word of
mouth" que en el sector salud resulta particularmente valioso debido a que las decisiones sobre
tratamientos médicos estan fuertemente influenciadas por testimonios de otros pacientes,
recomendaciones de médicos y experiencias compartidas en redes de apoyo.

La alta disposicidn a recomendar sugiere que, a pesar de las areas de mejora identificadas en
los factores anteriores, los usuarios actuales de los servicios de cuidado renal perciben un valor
sustancial en los tratamientos ofrecidos, lo cual puede estar asociado a resultados clinicos positivos,
experiencias de atencion satisfactorias, accesibilidad del servicio o confianza en la calidad de los
productos utilizados. Este nivel de recomendacion también refleja que Vantive ha logrado generar
experiencias que superan las expectativas basicas de los pacientes, creando un vinculo emocional y
de confianza que trasciende la simple transaccion comercial.

No obstante, el 14,7% que se muestra indiferente representa un grupo de usuarios que,
aunque no estan insatisfechos, tampoco se sienten suficientemente motivados para convertirse en
promotores activos de la marca, lo cual puede deberse a experiencias neutras que cumplen las
expectativas sin excederlas, o a la falta de elementos diferenciadores que los incentiven a compartir
su experiencia con otros. Por su parte, el 11,3% que esta poco dispuesto a recomendar y el 2,0% que
no esta nada dispuesto constituyen sefiales de alerta que requieren atencidon inmediata, ya que estos

usuarios podrian estar experimentando problemas con la calidad del servicio, dificultades en el
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acceso, insatisfaccion con los resultados clinicos o experiencias negativas en la atencion al cliente
que, si no se atienden oportunamente, pueden convertirse en detractores activos que afecten la
reputacion de la empresa a traves de comentarios negativos o recomendaciones en contra.

Para Vantive S.A.S., estos hallazgos representan tanto una fortaleza que debe ser capitalizada
como oportunidades de mejora que deben ser abordadas mediante estrategias especificas: en primer
lugar, es fundamental implementar programas formales de referidos que incentiven y faciliten las
recomendaciones del 72% de usuarios dispuestos, ofreciendo beneficios tanto para el que recomienda
como para el nuevo paciente, lo cual puede incluir descuentos, servicios adicionales o
reconocimientos que fortalezcan la lealtad; en segundo lugar, se debe trabajar en la activacion del
14,7% indiferente mediante estrategias de engagement que generen experiencias memorables,
comunicacion personalizada y valor agregado que conviertan la neutralidad en entusiasmo; y
finalmente, resulta crucial investigar las causas especificas de la baja disposicion a recomendar del
13,3% restante a través de estudios cualitativos, entrevistas en profundidad o sistemas de
retroalimentacion que permitan identificar problemas especificos y disefiar planes de accién
correctivos que mejoren la experiencia de estos usuarios y reduzcan el riesgo reputacional asociado a
clientes insatisfechos.

Para validar la fortaleza del posicionamiento de Vantive en el mercado de cuidado renal del
Valle del Cauca, se realiz6 un analisis cruzado entre el conocimiento de la marca y la disposicion a
recomendar, complementado con informacidn sobre la participacion de mercado y el uso actual de

servicios.

Tabla 6

Analisis cruzado, conocimiento de vantive vs. disposicion

Nivel de Conocen Vantive No Conocen Vantive Total
Disposicion (N=112) (N=38) (N=150)
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Dispuesto 95 (84.8%) 13 (34.2%) 108 (72.0%)

Indiferente 12 (10.7%) 10 (26.3%) 22 (14.7%)
Poco dispuesto 5 (4.5%) 12 (31.6%) 17 (11.3%)
Nada dispuesto 0 (0.0%) 3 (7.9%) 3 (2.0%)

Fuente: Elaboracién propia 2025

Este analisis cruzado revela hallazgos significativos sobre la relacion entre el conocimiento
de marca y la satisfaccién del cliente. Entre quienes conocen Vantive (74.7% del total), el 84.8%
manifiesta disposicion a recomendar los tratamientos, lo cual representa un indicador
excepcionalmente robusto de satisfaccion y lealtad. Este porcentaje supera sustancialmente el 72%
general, evidenciando que el conocimiento de la marca esta fuertemente correlacionado con
percepciones positivas y experiencias satisfactorias.

En contraste, entre quienes no conocen Vantive, solo el 34.2% estaria dispuesto a recomendar
tratamientos de cuidado renal en general, mientras que el 39.5% (sumando poco dispuestos y nada
dispuestos) muestra resistencia, posiblemente debido a experiencias con otros proveedores 0 ausencia
de informacion confiable. Esta diferencia de 50.6 puntos porcentuales (84.8% vs. 34.2%) subraya
que Vantive no solo ha logrado reconocimiento de marca, sino que ha construido una reputacion

solida basada en resultados tangibles y experiencias positivas documentables.

3.5  Analisis de la Competencia
3.5.1 Andlisis por medio del modelo 5 fuerzas de Porter
e El modelo de las 5 fuerzas de Porter, creadas por Michael E. Porter, como una herramienta de
analisis estratégico que permite evaluar la estructura competitiva de una empresa y determinar
la posicion de la misma en el mercado. Esto se puede construir por medio de los 5 elementos
como: Poder de negociacion de los clientes, Poder de negociacién de los proveedores,

Amenaza de productos o servicios sustitutivos, Amenaza de entrada de nuevos competidores,
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Rivalidad de los competidores actuales (Porter, 1979).

Figura 24.

Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Poder de nezociacion de loz proveedores. - Medio

Lz fabricacidn ds loz productes puede reducir la
productos, pare los costos de matenia prima y fasas de
cambio puede afectar loz mirzenss, mantenar contratos
a largo plazo v femer la capacidad da diferenmtes
opciones  puede  sar  fundamental para el

| Famcionami

Fuente: Elaboracion propia
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Feconociende que este mercado tiene oportunidades
por el aumento de enfermedades renales, pero para.
entrar sa requiere grandes myversionss, cumplinento
de politicas sanitarias y certificaciones de calidad
Estaz condicionss lmmitan el mgreso da pequefios
competidores, paro para nmltinacionales con capital
podrizn ingresar al mereado.

que desarrollan la misma actividad y su
enfoque en el mizmo segmento de

Amenaza productos suztitutos — Media Alta

Exizte una alternativa de tratamients, como el frazplants
de renzl que puede remplazar la ferapia renal La
lmitacion en la dizpombilidad de organos para
trasplante hace que las terapias sean indispensables a
largo plazo.
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Loz principalss compradorss son RTS, Hospitales,
distribuideres  guisnes concentran s grandes
volimenes de compra v @xzen pracios competitivos,
garantias en la calidad del producto y sobre todo
contrmmidad dal servicio. Esto le permita incrementar
1a capacidad de negocizcion frente 2 provesdares.
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4 Plan estratégico
El plan estratégico permite garantiza una direccion precisa, eficiente y garantizar una vision a
largo plazo que orienta al desarrollo y la toma de decisiones de la organizacion. Segun Fred R. David,
en su libro conceptos de administracion estrategia, explica como de manera integral guia a las

organizaciones para que logren tener una ventaja competitiva en el mercado. (David, 2003)

4.1 Objetivos

4.1.1 Obijetivo general

Lograr que la compafiia Vantive S.A.S. se posicione como la marca de mayor confianza y
estabilidad en el mercado de cuidado renal del Valle del Cauca, siendo la primera opcién en la mente
de los pacientes y sus familias al momento de seleccionar tratamientos de terapia renal, destacandose
por su compromiso ante los cambios derivados de la reforma a la salud. Para ello la empresa se enfocara

en desarrollar los siguientes objetivos especificos a corto y largo plazo

4.1.2 Objetivos Comerciales

Los objetivos comerciales de Vantive S.A.S. se estructuran en una perspectiva temporal que
considera metas a corto plazo (1 afio), mediano plazo (2-3 afios) y largo plazo (5 afios), alineadas con
el objetivo de mercado de posicionar a la comparfiia como lider en confianza y estabilidad en el

contexto de la reforma a la salud.

e Objetivos a corto plazo (Afio 1).
El primer objetivo comercial es incrementar el conocimiento activo de la marca en el Valle
del Cauca del 74.7% al 85%. Aunque tres cuartas partes de los encuestados han escuchado hablar de
Vantive, existe una diferencia significativa entre conocimiento pasivo y conocimiento activo, donde

el cliente puede articular qué hace la compaiiia, qué la diferencia, y por qué deberia considerarla.
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Este objetivo implica campafas educativas intensivas y presencia constante en los puntos de contacto
clave del customer journey.

El segundo objetivo es aumentar la base de pacientes en modalidades domiciliarias (CAPD y
DPA) en un 25%. Este objetivo responde al hallazgo de que el 12.1% de los pacientes valora la

atencion en casa.

e Objetivos a largo plazo (Afos 5).

A cinco afos, Vantive S.A.S. busca consolidarse como el lider indiscutible en soluciones de
cuidado renal en el Valle del Cauca, alcanzando una participacién de mercado del 45% en terapias
domiciliarias y manteniendo un NPS superior a 70. El objetivo estratégico es que Vantive sea
reconocida no solo como proveedor de equipos y suministros, sino como el ecosistema integral de
cuidado renal mas completo de la region, integrando tecnologia, educacién, acompafiamiento y
soporte emocional. Se proyecta expandir la presencia geografica a otras regiones de Colombia,
replicando el modelo exitoso implementado en el Valle del Cauca, y establecer alianzas estratégicas
con al menos el 90% de las EPS y hospitales de la region. Adicionalmente, se busca posicionar a
Vantive como referente nacional en educacién sobre enfermedad renal crénica, habiendo capacitado
a mas de 10,000 pacientes y familiares, y haber reducido las brechas de conocimiento identificadas
en la investigacion inicial. Este posicionamiento a largo plazo garantizara la sostenibilidad de la
compafiia independientemente de los cambios regulatorios derivados de la reforma a la salud,
cumpliendo asi con la promesa de marca de ser el aliado de confianza y estabilidad que los pacientes

necesitan.
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4.2 Creacion de Valor

4.2.1 Propuesta de Valor

La propuesta de valor de Vantive S.A.S. se fundamenta en su capacidad para ofrecer
soluciones integrales de cuidado renal que trascienden la simple provisién de productos médicos.
Con mas de seis décadas de presencia en Colombia y respaldada por la experiencia de Vantive
International, la compafiia se posiciona como un aliado estratégico que garantiza continuidad y
estabilidad en un contexto de transformacion del sistema de salud colombiano.

La propuesta de valor se articula en torno a cinco pilares fundamentales que responden
directamente a las necesidades identificadas en el analisis de mercado. En primer lugar, se destaca la
excelencia clinica y la innovacidn tecnoldgica, elementos que permiten ofrecer equipos de ultima
generacion para dialisis peritoneal y hemodialisis, con un enfoque particular en soluciones
domiciliarias que mejoran la calidad de vida de los pacientes. Este componente responde a la
creciente demanda de tratamientos que permitan mayor autonomia y comodidad, aspectos que el
estudio de mercado identificé como factores relevantes en la seleccion de terapias renales.

El segundo pilar se centra en la accesibilidad econdémica y la optimizacion de costos para el
sistema de salud. Considerando que el 26.2% de los encuestados identifico el costo del tratamiento
como el factor mas importante al seleccionar una terapia renal, Vantive S.A.S. desarrolla estrategias
de precios diferenciado y programas de acceso que faciliten la disponibilidad de sus tratamientos
para distintos estratos socioecondémicos, particularmente para el estrato 1 que representa el 34% de
los encuestados.

El tercer componente estratégico es la educacion y el acompafiamiento integral. Los
resultados del estudio revelan que el 74.7% de los participantes conocen solo algunas terapias

renales, y el 35.3% no ha recibido informacion del personal médico sobre servicios renales. Esta
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brecha representa una oportunidad significativa para Vantive S.A.S. de posicionarse como lider en
educacion al paciente, ofreciendo programas de capacitacion para pacientes y sus familias, material
educativo accesible y seguimiento personalizado que empodere a los usuarios en la gestion de su
enfermedad.

El cuarto pilar es la red de alianzas estratégicas con EPS, hospitales, clinicas y nefrélogos.
Dado que el 18.9% de los encuestados identifico las alianzas con EPS y clinicas como un factor a
fortalecer, Vantive S.A.S. debe consolidar su red de colaboracion con los diferentes actores del
sistema de salud, garantizando la disponibilidad de sus productos en todo el Valle del Cauca y
fortaleciendo su presencia regional.

Finalmente, el quinto pilar es la estabilidad y confianza en tiempos de reforma. Con un 46%
de los participantes expresando un nivel bajo de incertidumbre sobre la reforma a la salud, pero un
49.3% admitiendo un bajo conocimiento sobre la misma, Vantive S.A.S. tiene la oportunidad de
posicionarse como una institucion sélida, con trayectoria comprobada y capacidad de adaptacion, que

garantiza la continuidad del servicio independientemente de los cambios en el marco regulatorio.

4.2.2 Mapa de Valor

El mapa de valor de Vantive S.A.S. establece una conexion directa entre las necesidades,
frustraciones y deseos de los pacientes con enfermedad renal crdnica, y las soluciones especificas
que la compafiia ofrece para abordarlas. Este mapa se construye considerando el perfil del cliente
identificado en la investigacién de mercado y los insights obtenidos del analisis de las cinco fuerzas

de Porter.
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Tabla 7.

Mapa de Valor de Vantive S.A.S.

Dimension del

Necesidad/Frustracién/Deseo

Propuesta de Valor de

Cliente Vantive
Trabajos del Gestionar la enfermedad renal créonica Soluciones de diéalisis peritoneal
Cliente manteniendo calidad de vida domiciliaria que permiten

tratamiento en casa

Acceder a tratamientos de manera oportuna
y sin barreras

Red de distribucion consolidada
en todo el Valle del Cauca

Comprender las opciones de tratamiento
disponibles

Programas de educacion al
paciente y acompafiamiento
familiar

Frustraciones

Demoras en la autorizacion y acceso a
tratamientos (mencionado en nube de
palabras)

Alianzas estratégicas con EPS
para agilizar procesos
administrativos

Desconocimiento sobre alternativas
terapéuticas (74.7% conoce solo algunas)

Material educativo accesible y
asesoria personalizada con
nefrélogos

Altos costos de tratamiento (26.2% lo
considera factor principal)

Programas de acceso
diferenciado y optimizacion de
costos

Incertidumbre sobre calidad y continuidad
del servicio ante la reforma

Respaldo de 65 afios de
experiencia en Colombia y
presencia internacional

Alegrias Tratamientos comodos que no interfieran Terapias domiciliarias con

con la vida diaria (12.1% valora comodidad) tecnologia de ultima generacién

Seguimiento médico personalizado y de Programa de acompafiamiento

calidad (23.4% lo considera importante) integral con profesionales
especializados

Innovacidn tecnoldgica en equipos (20.8% Inversion continuaen 1+D y

desea que se fortalezca) actualizacién de tecnologia
médica

Confianza en el proveedor del tratamiento 72% de los encuestados
dispuestos a recomendar
tratamientos Vantive

o Aliviadores de Frustraciones.

Vantive S.A.S. desarrolla mecanismos especificos para aliviar las principales frustraciones

identificadas. Para abordar las demoras y la congestion en el sistema, la compafiia implementa

canales digitales de comunicacién que faciliten la coordinacidn con EPS y centros de atencion,
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reduciendo los tiempos de espera en la autorizacion de tratamientos. La frustracion relacionada con
el desconocimiento se mitiga mediante la creacion de una plataforma educativa digital con contenido
multimedia que explique de manera clara y accesible las diferentes modalidades de terapia renal, sus
beneficios, contraindicaciones y requerimientos.

Para la preocupacion econémica, se establecen programas de financiamiento y apoyo que
permitan el acceso a tratamientos independientemente del estrato socioeconémico, trabajando en
conjunto con entidades gubernamentales y fundaciones. La incertidumbre generada por la reforma se
aborda mediante comunicacion transparente y constante sobre la capacidad de la compafiia para
mantener la calidad y disponibilidad de servicios, respaldada por su trayectoria histérica de

adaptacion a cambios regulatorios en maltiples paises de Latinoamérica.

e Generadores de Alegrias.

Los generadores de alegrias se enfocan en superar las expectativas del cliente. La comodidad
en el tratamiento se potencia mediante equipos portéatiles de ultima generacion que permiten mayor
movilidad y autonomia, junto con sistemas de monitoreo remoto que facilitan el seguimiento sin
necesidad de desplazamientos constantes a centros médicos. El seguimiento personalizado se
materializa a través de un equipo multidisciplinario que incluye no solo nefrélogos, sino también
nutricionistas, psicdlogos y trabajadores sociales que abordan integralmente las necesidades del
paciente.

La innovacion tecnoldgica se comunica de manera efectiva, destacando las caracteristicas
diferenciales de los equipos Vantive y su impacto en mejores resultados clinicos. La construccién de
confianza se fortalece mediante programas de testimonios de pacientes, visitas guiadas a las
instalaciones de manufactura en Cali, y la transparencia en todos los procesos de atencidn. Estos

elementos generan no solo satisfaccion, sino lealtad y disposicion a recomendar los servicios, aspecto

98



gue ya muestra niveles positivos con el 72% de disposicion a recomendacion identificado en el

estudio.

4.2.3 Segmentacion y Posicionamiento

A partir del analisis demografico y psicografico de la investigacion de mercado, se han
identificado dos buyer personas primarias que representan los segmentos objetivo de Vantive S.A.S.
Estas personas sintetizan las caracteristicas, necesidades, comportamientos y motivaciones de los

clientes actuales y potenciales en el mercado del cuidado renal en el Valle del Cauca.

Buyer Persona 1: Maria del Carmen Rodriguez

Maria del Carmen tiene 47 afios y reside en Cali, Valle del Cauca. Pertenece al estrato
socioecondémico 1y trabaja como empleada del hogar para sostener a su familia. Fue diagnosticada
con enfermedad renal crénica hace dos afios y actualmente recibe hemodidlisis tres veces por semana
en un centro especializado. Su nivel educativo es bachillerato completo, y aunque no es
particularmente tecnofila, utiliza WhatsApp y Facebook para comunicarse con su familia.

Maria del Carmen representa el segmento mayoritario identificado en la investigacion: mujer
(70.7% de los encuestados), en el rango de edad de 41-50 afios (24.7%), del estrato 1 (34%). Su
principal preocupacion es el costo del tratamiento, aspecto que coincide con el 26.2% de los
encuestados que identificaron este factor como el mas importante. Tiene un nivel bajo de
conocimiento sobre la reforma a la salud (49.3% del total), pero esto le genera un nivel bajo de
incertidumbre (46%) porque confia en que el sistema continuara brindandole el tratamiento que
necesita.

Sus frustraciones principales incluyen los largos desplazamientos al centro de dialisis, que le
restan tiempo para trabajar y estar con su familia, y la sensacion de que su vida gira completamente

en torno al tratamiento. Desconoce las alternativas de terapia domiciliaria y nunca ha recibido
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informacion detallada sobre ellas, situacion que refleja el 35.3% de encuestados que no han recibido
informacion del personal médico sobre servicios renales.

Maria del Carmen valora la calidad del servicio y el seguimiento médico (23.4% lo considera
importante), asi como la disponibilidad del tratamiento en su ciudad (24.2%). Aunque conoce la
marca Vantive (74.7% la conoce) y actualmente recibe insumos de la compaiiia (62.7%), no ha
explorado otras opciones de tratamiento porque no sabe que existen. Su mayor deseo es encontrar
una alternativa que le permita mayor flexibilidad y que no interfiera tanto con sus responsabilidades
laborales y familiares.

Buyer Persona 2: Carlos Andrés Martinez

Carlos Andrés tiene 38 afios, vive en Palmira, Valle del Cauca, y pertenece al estrato
socioecondémico 3. Es técnico en sistemas y trabaja de manera independiente como consultor de
tecnologia para pequefias empresas. Fue diagnosticado con insuficiencia renal hace un afio y esta en
etapa de pre-dialisis, con indicacién médica de iniciar terapia renal en los préximos meses. Es
casado, tiene dos hijos pequefios, y es el principal proveedor econémico de su hogar.

Carlos Andrés representa el segmento de estrato 3 (28% de los encuestados) y tiene un nivel
medio de conocimiento sobre la reforma a la salud (31.3%). A diferencia de Maria del Carmen, este
conocimiento le genera un nivel medio de incertidumbre (25.3%) porque teme que los cambios
afecten la calidad y disponibilidad de los servicios que necesitara. Es una persona informada que
investiga activamente sobre su condicidn, y ha recibido informacion del personal médico sobre las
opciones de tratamiento (64.7%).

Sus principales preocupaciones giran en torno a cémo la terapia renal afectara su capacidad
de trabajo y su rol como padre. Busca informacidn sobre alternativas de dialisis peritoneal

domiciliaria porque ha leido que le permitirian mayor autonomia. Valora particularmente la
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innovacion tecnologica de los equipos (4% lo considera muy importante, pero el 20.8% desea que se
fortalezca este aspecto) y el acompafiamiento de especialistas (10.1%).

Carlos Andrés tiene un nivel de confianza medio-alto en las empresas privadas de cuidado
renal (45.3% medio, 28% alto) y esta dispuesto a investigar y comparar opciones antes de tomar una
decision. Conoce Vantive y tiene una percepcion positiva de la marca, estando dispuesto a
recomendar sus tratamientos (72% del total). Su mayor deseo es encontrar un tratamiento que le
permita mantener su calidad de vida, seguir trabajando y estar presente para su familia, minimizando

el impacto de la enfermedad en su rutina diaria.

e Implicaciones Estratégicas de los Buyer Personas

Estos dos perfiles requieren estrategias de comunicacion y oferta de valor diferenciadas. Para
Maria del Carmen, el enfoque debe estar en educacidn basica, accesibilidad econémica, cercania y
acompafiamiento emocional. Los mensajes deben ser simples, empaticos y enfocados en los
beneficios practicos de las terapias domiciliarias: méas tiempo con la familia, menos desplazamientos,
mayor autonomia.

Para Carlos Andrés, la estrategia debe enfatizar la innovacion tecnolégica, la evidencia
cientifica de la efectividad de los tratamientos, y el impacto positivo en la calidad de vida y
productividad laboral. Los canales de comunicacion deben incluir contenido digital detallado,
comparativas técnicas, testimonios de otros profesionales que han logrado mantener sus carreras

mientras reciben tratamiento, y acceso a especialistas para resolver dudas especificas.

4.2.4 Arquetipo de Marca

El arquetipo de marca es una herramienta estratégica que permite definir la personalidad, los
valores y la forma de comunicacion de una organizacion, estableciendo una conexion emocional
profunda con su audiencia. Para Vantive S.A.S., el arquetipo seleccionado es "EI Cuidador” (The
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Caregiver), complementado con elementos del arquetipo "El Sabio™ (The Sage), una combinacion

que refleja perfectamente la esencia de la compafiia y su proposito de salvar y sostener vidas.

e El cuidador como arquetipo principal

El arquetipo del Cuidador se caracteriza por su profunda motivacion de proteger, nutrir y
ayudar a otros. Este arquetipo resuena naturalmente con una empresa del sector salud cuyo propésito
central es el bienestar de los pacientes. El Cuidador es empatico, compasivo, generoso y busca
prevenir el dafio mientras proporciona apoyo constante. Sus valores fundamentales incluyen el
servicio desinteresado, la proteccion, la compasion y el compromiso con el bienestar ajeno.

Para Vantive S.A.S., este arquetipo se manifiesta en su compromiso histérico de mas de 65
afios en Colombia, proporcionando soluciones de cuidado renal que literalmente sostienen la vida de
miles de pacientes. La disposicion del 72% de los encuestados a recomendar los tratamientos de la
compaiiia refleja la percepcion publica de Vantive como un aliado confiable y protector en
momentos de vulnerabilidad.

La personalidad del Cuidador de Vantive S.A.S. se expresa en su enfoque integral que
trasciende la simple provision de equipos médicos. La compafiia no solo ofrece productos, sino que
acompafia a los pacientes en su jornada de tratamiento, educa a las familias, capacita a los
profesionales de la salud, y establece redes de apoyo que protegen y sostienen al paciente en todas las

dimensiones de su experiencia con la enfermedad renal.

e El sabio como arquetipo complementario.
El arquetipo del Sabio se caracteriza por su busqueda de la verdad, el conocimiento y la
comprension profunda. Este arquetipo valora la experticia, la investigacion, la innovacion y la

transmision de conocimiento. Para Vantive S.A.S., el Sabio se manifiesta en su trayectoria de mas de
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90 anos de innovacidn a nivel global, siendo pionera en tecnologias como el primer banco de sangre,
el primer sistema comercial de dialisis renal y la dialisis peritoneal ambulatoria continua.

La combinacion del Cuidador y el Sabio crea una identidad de marca unica que equilibra la
calidez humana con la excelencia técnica. Mientras el Cuidador genera confianza emocional y
conexion empatica, el Sabio aporta credibilidad, autoridad y liderazgo intelectual. Esta dualidad es
particularmente relevante en el contexto del cuidado renal, donde los pacientes necesitan tanto
soporte emocional como garantia de que estan recibiendo tratamientos basados en la mejor evidencia

cientifica disponible.

4.2.5 Expresion del Arquetipo en la Comunicacién.

El tono de voz de Vantive S.A.S. es célido, empatico y cercano, pero sin perder la
profesionalidad y la precision técnica. La comunicacion evita el lenguaje excesivamente médico que
puede alienar o intimidar a los pacientes, optando en cambio por explicaciones claras, accesibles y
humanizadas que empoderan al paciente con conocimiento. La marca habla con autoridad sobre
temas de salud renal, pero siempre desde una postura de servicio y acompafiamiento, nunca de
superioridad o distancia.

En términos visuales y estéticos, el arquetipo se expresa mediante colores que transmiten
confianza y tranquilidad (azules, verdes suaves), combinados con elementos que comunican
innovacion y vanguardia tecnoldgica. Las iméagenes y contenidos visuales priorizan a los pacientes
reales, mostrando personas que han recuperado su calidad de vida gracias a los tratamientos,

enfatizando momentos de conexién familiar, autonomia y bienestar.

4.2.6 Promesa de marca.
La promesa de marca derivada de este arquetipo es clara y poderosa: "Extendemos vidas y

expandimos posibilidades”. Esta promesa, alineada con la identidad visual corporativa de Vantive y
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su mision global, refleja un compromiso dual que va mas alla del simple tratamiento médico: por un
lado, la extension de la vida mediante terapias renales de excelencia clinica respaldadas por 70 afios
de innovacion; por otro lado, la expansion de posibilidades que permite a los pacientes mantener su
autonomia, productividad y calidad de vida a pesar de la enfermedad renal cronica.

Vantive S.A.S. se compromete a ser el aliado constante del paciente renal, proporcionando no
solo tratamientos de excelencia respaldados por décadas de investigacion y experiencia, sino también
el acompafamiento emocional, la educacion y el soporte integral que transforman la experiencia de
vivir con enfermedad renal cronica. La promesa de "expandir posibilidades” adquiere significado
concreto en las modalidades de terapia domiciliaria que permiten a los pacientes continuar
trabajando, viajar, mantener sus rutinas familiares y participar activamente en la sociedad, elementos
que la investigacion de mercado identifico como prioritarios, particularmente para el perfil de Carlos
Andrés Martinez quien valora la preservacion de su productividad laboral y su rol como padre.

Esta promesa responde directamente a las necesidades identificadas en la investigacion de
mercado. Para los pacientes que expresaron incertidumbre sobre la reforma a la salud, Vantive ofrece
estabilidad y continuidad que extiende la seguridad mas alla del tratamiento inmediato hacia un
horizonte de largo plazo. Para quienes identificaron el costo como barrera (26.2% de los
encuestados), la marca promete trabajar incansablemente en accesibilidad y programas de soporte
que expandan las posibilidades de acceso independientemente del estrato socioecondémico. Para
aquellos que desconocen las alternativas de tratamiento (74.7% conoce solo algunas terapias),
Vantive se posiciona como el educador y guia confiable que ilumina el camino, expandiendo el
conocimiento que empodera decisiones informadas y abriendo horizontes de opciones terapéuticas
que los pacientes no sabian que existian.

La promesa "Extendemos vidas y expandimos posibilidades™ también responde al insight

fundamental de que los pacientes renales no solo buscan sobrevivir, sino vivir plenamente. El 12.1%
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de los encuestados que valoré la comodidad en el tratamiento y el 23.4% que priorizo la calidad del
servicio y seguimiento médico estan, en esencia, buscando soluciones que no solo prolonguen su
vida bioldgica, sino que expandan su capacidad de experimentar una vida significativa, productiva y
satisfactoria. Esta es precisamente la promesa diferenciadora de Vantive frente a competidores que
pueden ofrecer productos técnicamente equivalentes, pero no la vision integral de expandir las

posibilidades de vida del paciente més alla de la mera supervivencia.

4.2.7 Diferenciacién competitiva.

En un mercado dominado por competidores como Fresenius Medical Care, Abbott
Laboratorios y B. Braun, el arquetipo del Cuidador-Sabio permite a VVantive diferenciarse mas allé de
las especificaciones técnicas de sus productos. Mientras los competidores pueden enfocarse
principalmente en innovacion tecnolégica o eficiencia operativa, Vantive construye su diferenciacion
en la profundidad de la relacion con el paciente, en el compromiso histérico con Colombia (primera
instalacion en Latinoamérica, 1956), y en la capacidad demostrada de sostener vidas a través de
generaciones.

Este posicionamiento arquetipico también genera ventajas en un contexto de reforma del
sistema de salud. En tiempos de cambio e incertidumbre, los pacientes buscan anclas de estabilidad y
confianza. El arquetipo del Cuidador, con su promesa de proteccién constante, resuena
profundamente con estas necesidades emocionales, generando lealtad que trasciende consideraciones

meramente transaccionales.
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Figura 25.

Disefio marca Vantive S.A.S.

EXTENDING
LIVES >

EXPANDING
POSSIBILITIES

4.3 Entrega de Valor

4.3.1 Experiencia del Cliente

La experiencia del cliente en Vantive S.A.S. se disefia como un recorrido integral que
acompanfia al paciente desde el diagnostico de enfermedad renal crénica hasta el establecimiento
exitoso de su rutina de tratamiento, con seguimiento continuo que garantiza calidad de vida a largo
plazo. Este customer journey se estructura en cinco etapas fundamentales, cada una con puntos de

contacto especificos, necesidades particulares y oportunidades de generacién de valor.

e Etapa 1: Conciencia y Diagnostico

Esta etapa inicial comienza cuando el paciente recibe el diagnostico de enfermedad renal
cronica, un momento de alta vulnerabilidad emocional caracterizado por miedo, confusion y
desinformacidn. Los puntos de contacto en esta fase incluyen la primera mencién de Vantive por
parte del nefrélogo, materiales informativos en consultorios medicos y hospitales, y basquedas
iniciales en internet sobre opciones de tratamiento.

La estrategia de experiencia en esta etapa se enfoca en proporcionar informacion clara,
accesible y tranquilizadora que ayude al paciente a comprender su condicion y las alternativas

disponibles. Vantive S.A.S. desarrolla contenido educativo en multiples formatos (videos cortos,
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infografias, folletos impresos) que explican de manera simple qué es la enfermedad renal, como
progresa, y cudles son las opciones de tratamiento. Este contenido esta disponible tanto en formato
fisico en los centros de salud aliados como en plataformas digitales optimizadas para busqueda
movil.

Respondiendo al hallazgo de que el 74.7% de los encuestados conoce solo algunas terapias
renales, Vantive implementa un programa de educacion médica continta dirigido a nefrélogos y
médicos generales, equipandolos con informacion actualizada y materiales que puedan compartir con
sus pacientes. Esto aborda directamente el 35.3% de pacientes que reportaron no haber recibido

informacidn del personal médico sobre servicios renales.

e Etapa 2: Consideracion y Evaluacion de Opciones

En esta fase, el paciente investiga activamente las diferentes modalidades de tratamiento:
hemodialisis hospitalaria, hemodialisis domiciliaria, dialisis peritoneal continua ambulatoria
(CAPD), didlisis peritoneal automatizada (DPA) y trasplante renal. Los puntos de contacto incluyen
consultas con especialistas, visitas a centros de dialisis, interaccion con otros pacientes, y busqueda
de testimonios y experiencias en redes sociales.

La experiencia disefiada por Vantive en esta etapa se centra en facilitar una decision
informada que considere no solo aspectos clinicos, sino también el estilo de vida, las preferencias
personales y el contexto familiar del paciente. La compafiia ofrece sesiones de asesoria personalizada
donde un equipo multidisciplinario (nefrélogo, enfermera especializada, trabajador social) explica
detalladamente cada opcion, sus ventajas, desventajas, requerimientos y resultados esperados.

Para abordar la importancia que los pacientes otorgan a factores como disponibilidad
(24.2%), calidad del servicio (23.4%) y comodidad (12.1%), Vantive desarrolla herramientas de

comparacion interactivas que permiten al paciente evaluar cada modalidad segn sus propios
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criterios de prioridad. Estas herramientas incluyen calculadoras de impacto en tiempo personal,
simuladores de rutinas de tratamiento, y mapas de disponibilidad de servicios en su region.

Un elemento diferenciador es el programa "Paciente a Paciente", donde personas que ya estan
en tratamiento comparten sus experiencias reales con quienes estan en proceso de decision. Esto
genera confianza y permite a los nuevos pacientes visualizar concretamente cOmo sera su vida con
cada modalidad de tratamiento. Este elemento responde al alto nivel de confianza que los pacientes
tienen en Vantive (72% dispuestos a recomendar), convirtiendo a los usuarios satisfechos en

embajadores activos de la marca.

e Etapa 3: Inicio del Tratamiento

Esta es una etapa critica donde el paciente experimenta la transicion de la teoria a la practica.
Los puntos de contacto incluyen la capacitacion técnica para el manejo de equipos (especialmente en
modalidades domiciliarias), la primera instalacion de catéteres o accesos vasculares, las primeras
sesiones de tratamiento, y el establecimiento de rutinas.

Vantive disefia un programa de acompafiamiento intensivo durante los primeros tres meses de
tratamiento, periodo en el cual los indices de abandono y complicaciones son mas altos. Este
programa incluye visitas domiciliarias de enfermeria especializada, linea telefonica 24/7 para
resolucion de dudas y emergencias, y seguimiento proactivo mediante llamadas de check-in
semanales que evalUan tanto aspectos clinicos como emocionales.

Para los pacientes en modalidades domiciliarias, Vantive implementa un proceso de
certificacion de competencia donde el paciente y su cuidador deben demostrar dominio completo de
las técnicas antes de realizar tratamientos sin supervision directa. Este proceso incluye multiples
sesiones de préactica supervisada, evaluaciones practicas, y materiales de refuerzo (videos tutoriales,

guias paso a paso laminadas, checklist de seguridad).
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La experiencia en esta etapa también incorpora soporte emocional mediante conexion con
grupos de apoyo, acceso a psicologia clinica especializada en pacientes renales, y materiales de
educacion familiar que ayudan al ndcleo cercano a comprender y apoyar al paciente en esta

transicion.

e Etapa 4: Mantenimiento y Optimizacion

Una vez establecida la rutina de tratamiento, la experiencia se enfoca en mantener la
adherencia, prevenir complicaciones, y optimizar continuamente los resultados clinicos y la calidad
de vida. Los puntos de contacto incluyen consultas de seguimiento programadas, monitoreo de
parametros clinicos, reposicion de suministros, y soporte técnico para equipos.

Vantive implementa un sistema de gestion de adherencia que combina recordatorios
automatizados, recompensas por cumplimiento de metas clinicas (niveles de laboratorio, asistencia a
controles), y gamificacion de objetivos de autocuidado. Este sistema reconoce que la enfermedad
renal es una condicién crénica que requiere compromiso a largo plazo, y busca mantener la
motivacion mediante pequefios logros celebrados consistentemente.

El servicio de entrega de suministros a domicilio se optimiza para ser confiable y predecible,
eliminando preocupaciones sobre desabastecimiento. Los pacientes reciben sus insumos
mensualmente en la fecha programada, con sistema de tracking que permite conocer el estado de su
pedido en tiempo real. Para situaciones especiales (viajes, cambios de direccion, necesidades
urgentes), existe un canal expedito de atencién que resuelve en menos de 24 horas.

El soporte técnico para equipos es otro pilar fundamental. Vantive mantiene un equipo de
ingenieros biomédicos certificados disponibles para mantenimientos preventivos programados y

resolucion de fallas. El tiempo de respuesta ante fallas técnicas es de maximo 4 horas en areas
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urbanas y 8 horas en zonas rurales, con equipos de respaldo disponibles mientras se repara el equipo

principal. Este nivel de servicio genera tranquilidad y confianza en la continuidad del tratamiento.

e Etapa 5: Evolucion y Transiciones

La enfermedad renal crénica es dinamica, y los pacientes pueden necesitar cambios en su
modalidad de tratamiento debido a evolucion clinica, cambios en circunstancias personales, o
avances tecnoldgicos. Esta etapa incluye transiciones entre modalidades de dialisis, preparacion para
trasplante renal, 0 manejo de complicaciones que requieren ajustes en el tratamiento.

Vantive disefia estas transiciones como oportunidades para renovar el compromiso del
paciente con su salud, no como fracasos o retrocesos. Cuando un paciente necesita cambiar de
modalidad, recibe asesoria anticipada que le ayuda a comprender las razones clinicas, el proceso de
transicion, y las nuevas rutinas que debera establecer. EI acompafiamiento es similar al de la etapa de
inicio, reconociendo que cada transicion genera incertidumbre y requiere nueva adaptacion.

Para pacientes que progresan hacia trasplante renal, Vantive mantiene la relacion
proporcionando educacién sobre cuidados post-trasplante, manejo de inmunosupresion, y la
posibilidad de que necesiten retornar a dialisis en caso de falla del injerto. Esta perspectiva de
continuidad a largo plazo refuerza la posicion de Vantive no como un proveedor transaccional, sino

como un aliado de vida.

4.3.2 Medicidn de la Experiencia

La experiencia del cliente se mide mediante maltiples indicadores: Net Promoter Score (NPS)
para evaluar disposicion a recomendar, Customer Satisfaction Score (CSAT) después de cada punto
de contacto significativo, Customer Effort Score (CES) para evaluar la facilidad de interaccion con la

compaiiia, tasas de adherencia al tratamiento, indicadores clinicos de calidad (hospitalizaciones,
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complicaciones, mortalidad), y andlisis cualitativo mediante entrevistas profundas semestrales con

una muestra representativa de pacientes.

4.3.3 Estrategia de Precio

Si bien el modelo predominante de comercializacion de Vantive S.A.S. se estructura a través
de canales institucionales (EPS, IPS y hospitales), que representan aproximadamente el 75% del
volumen de negocio, la compafiia reconoce la necesidad estratégica de desarrollar canales directos al
consumidor final que aborden las brechas de cobertura identificadas en la investigacion de mercado.
El hallazgo de que el 26.2% de los encuestados considera el costo como el factor mas determinante,
sumado a que el 34% pertenece al estrato socioecondmico 1, evidencia que existe un segmento
significativo de pacientes cuyas necesidades no estan completamente satisfechas por el sistema
tradicional de aseguramiento.

Para atender esta realidad, Vantive implementa tres estrategias complementarias de acceso
directo al consumidor. La primera es el desarrollo de polizas de microseguros especializados en
cuidado renal mediante alianzas con aseguradoras y cooperativas de salud. Estos microseguros, con
primas mensuales accesibles desde $45.000 COP (equivalentes a 1-2% del salario minimo), cubren
especificamente los gastos no incluidos en el PBS: copagos de consultas especializadas, insumos
complementarios para terapias domiciliarias, transporte para sesiones de dialisis hospitalaria, y
equipos de tecnologia avanzada no disponibles en el plan basico. Este esquema permite que pacientes
de estratos 1 y 2 accedan a servicios premium de Vantive sin comprometer su estabilidad financiera,
distribuyendo el riesgo econdmico a traves del mecanismo de aseguramiento colectivo.

La segunda estrategia consiste en programas de financiamiento directo sin intermediarios
financieros tradicionales, operando bajo un modelo de microcrédito adaptado al sector salud. Vantive

establece convenios con cooperativas de ahorro y credito, cajas de compensacion familiar y fondos
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de empleados para ofrecer lineas de crédito especificas para la adquisicion de equipos de dialisis
peritoneal domiciliaria o pago de tratamientos complementarios. Estos créditos operan con tasas de
interés subsidiadas (3-5% efectivo anual, significativamente inferiores al promedio del mercado de
15-20%), plazos extendidos de hasta 36 meses, y periodos de gracia de 3-6 meses que reconocen la
capacidad de pago limitada durante la fase inicial del tratamiento cuando los pacientes experimentan
mayor ausentismo laboral. EI modelo de evaluacion crediticia se adapta a la realidad de los pacientes
renales, considerando no solo el historial crediticio tradicional sino también la estabilidad del
tratamiento médico, el acompafiamiento familiar, y las proyecciones de calidad de vida, factores que
reducen el riesgo de impago al mejorar la adherencia terapéutica y la productividad del paciente.

La tercera alternativa es la creacion del "Fondo Vantive de Acceso Solidario”, un mecanismo
innovador de financiamiento colectivo donde pacientes actuales de estratos superiores, instituciones
aliadas y la propia compafiia aportan recursos a un fondo comun que subsidia los costos de
tratamiento para pacientes de estratos 1 y 2 en situacion de vulnerabilidad extrema. Este modelo
opera bajo principios de economia solidaria: los pacientes de estratos 4, 5 y 6 que adquieren equipos
de dialisis peritoneal automatizada premium pueden optar voluntariamente por contribuir con un 5%
adicional sobre el precio de su equipo al fondo solidario, recibiendo a cambio beneficios fiscales por
donacion (deduccion de impuestos), reconocimiento publico en las memorias anuales de
responsabilidad social de Vantive, y membresia en una comunidad exclusiva de "Embajadores de
Vida" con acceso prioritario a innovaciones tecnologicas y eventos especiales. Por cada $10 millones
COP recaudados mediante estas contribuciones voluntarias, Vantive aporta $5 millones adicionales,
y las IPS aliadas contribuyen con $3 millones en servicios de instalacion y capacitacion sin costo.
Este esquema tripartito permite que por cada $18 millones acumulados, un paciente de estrato 1
acceda gratuitamente a un equipo completo de dialisis peritoneal automatizada valorado en $25

millones, cubriendo ademas los insumos del primer afio de tratamiento. EI modelo no solo
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democratiza el acceso, sino que genera cohesion social al vincular emocionalmente a pacientes de
diferentes estratos en torno a un propdésito comun, fortaleciendo la comunidad de usuarios de Vantive

y generando contenido narrativo poderoso para las estrategias de comunicacion de marca.

4.3.3.1 Modelo de precio diferenciado por canal.

Vantive S.A.S. implementa un modelo de precio diferenciado que reconoce las caracteristicas
especificas de cada canal de distribucion. Para las ventas institucionales a EPS y hospitales, que
representan aproximadamente el 75% del volumen de negocio, la compafiia opera con un esquema de
contratos por volumen que establece precios preferentes basados en compromisos de compra anuales.
Estos contratos incluyen clausulas de servicio integral que van mas alla del simple suministro de
productos, incorporando capacitacion al personal médico, soporte técnico especializado, y sistemas
de monitoreo de calidad que justifican un premium en el precio frente a competidores que ofrecen
Unicamente productos sin servicios asociados.

El segundo canal son las IPS privadas y clinicas independientes que no tienen contratos
directos con EPS, pero atienden pacientes del regimen contributivo y prepagado. Para este segmento,
Vantive establece precios de lista con descuentos por pronto pago y programas de fidelizacion que
incentivan la recompra recurrente. Estos precios son tipicamente 15-20% superiores a los contratos
institucionales con EPS, pero incluyen mayor flexibilidad en términos de entrega, personalizacién de
productos, y soporte técnico expedito.

El tercer canal estd compuesto por pacientes particulares que requieren productos
complementarios no cubiertos por el PBS, o aquellos en régimen subsidiado que necesitan acceder a
tecnologias méas avanzadas no disponibles en su plan basico. Para este segmento, particularmente

sensible al precio segun los hallazgos de la investigacion, Vantive implementa un programa de
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acceso diferenciado que ajusta los precios segun la capacidad de pago demostrada mediante

certificaciones de estrato socioecondmico e ingresos familiares.

4.3.3.2 Estrategia de Precio Basada en Valor.

Maés all& del modelo transaccional, Vantive desarrolla una estrategia de precio basada en
valor que comunica y justifica el premium de precio frente a alternativas de menor costo. Esta
estrategia se fundamenta en cuatro pilares de valor cuantificable que se traducen en beneficios
econdmicos tangibles para el sistema de salud y los pacientes.

El primer pilar es la reduccidon de costos hospitalarios asociados a complicaciones. Dichas
tecnologias, particularmente en dialisis peritoneal automatizada, han demostrado reducir
significativamente las tasas de peritonitis y hospitalizacion comparado con sistemas menos
avanzados. Cada episodio de peritonitis representa costos promedio de $8-12 millones de pesos para
el sistema, sin contar el impacto en calidad de vida del paciente y productividad perdida. Los
estudios clinicos muestran tasas de peritonitis 30-40% inferiores con sus sistemas comparado con el
promedio del mercado, lo que se traduce en ahorros que justifican precios entre 10-15% superiores a
competidores.

El segundo componente de valor es la durabilidad y confiabilidad de los equipos. Los
cicladores de diélisis peritoneal de Vantive tienen una vida util promedio de 8-10 afios con
mantenimiento adecuado, comparado con 5-7 afios de equipos de competidores de menor costo. Esta
mayor durabilidad reduce los costos de reposicion y minimiza interrupciones en el tratamiento del
paciente. Para instituciones con perspectiva de costo total de propiedad, esta diferencia justifica un
precio inicial mas alto que se amortiza a lo largo del ciclo de vida del equipo.

El tercer elemento es la eficiencia operativa generada por los sistemas integrados de Vantive.

La plataforma digital de monitoreo remoto permite a las IPS gestionar mas pacientes con el mismo
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personal, reduciendo costos operativos por tratamiento entre 15-20%. Este beneficio se comparte
mediante modelos de precio que incorporan componentes variables basados en volumen de pacientes
monitoreados, alineando los incentivos de Vantive con los resultados econdmicos de sus clientes
institucionales.

El cuarto pilar de valor es la capacitacion y educacién continda incluida en el precio.
Mientras competidores cobran por capacitaciones especializadas o las ofrecen de manera esporadica,
incluye en su precio un programa estructurado de educacién médica continua que mantiene
actualizados a nefrélogos, enfermeras y técnicos en las mejores practicas de terapia renal. Este
componente, valorado en aproximadamente $2.000-3.000 USD anuales por institucion si se

adquiriera independientemente, esta integrado en el precio premium que se cobra.

4.3.3.3 Programa de Acceso para Poblaciones Vulnerables

Reconociendo que el 34% de los encuestados pertenece al estrato 1 y que el acceso
econdmico es una barrera significativa, Vantive desarrolla un programa especial de acceso que opera
fuera de la 16gica comercial tradicional pero que genera valor estratégico de largo plazo para la
compafiia. Este programa se estructura en tres componentes principales.

El primero es el fondo de acceso financiado con el 1% de las utilidades anuales de la
compafiia en Colombia, que subsidia el copago de tratamientos para pacientes de estratos 1y 2 que
no pueden asumirlo. Este fondo opera mediante alianza con fundaciones especializadas en salud
renal que evallan las solicitudes y canalizan los recursos. El objetivo no es cubrir el 100% de los
casos, sino eliminar la barrera econdémica para los casos de mayor vulnerabilidad social, generando
ademas impacto reputacional positivo que fortalece la marca.

El segundo componente son los convenios con entes territoriales y secretarias de salud

departamentales para proyectos piloto de terapias domiciliarias en zonas rurales, se ofrece equipos en
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comodato (sin costo de adquisicion) a cambio de que la entidad territorial garantice la provision de
insumos y el personal de soporte. Esto reduce la barrera de entrada de inversion inicial y permite
expandir la cobertura de modalidades domiciliarias que, aunque tienen menor margen por paciente,
generan volumen significativo y posicionamiento en regiones donde la competencia tiene menor
presencia.

El tercer elemento es el programa de equipos reacondicionados certificados. Equipos de
dialisis que han completado su vida Util en instituciones privadas de alta complejidad son
reacondicionados por ingenieros de Vantive, certificados para cumplir estdndares de calidad y
seguridad, y ofrecidos a IPS de menor capacidad econdmica a precios 40-50% inferiores al precio de
equipos nuevos. Este programa responde al hallazgo de que el 24.5% de los encuestados identifico la
accesibilidad econdmica como el aspecto mas importante a fortalecer, permitiendo democratizar el
acceso a tecnologia Vantive en segmentos que de otra manera optarian por competidores de bajo

costo y menor calidad.

4.3.3.4 Estrategia de Precio Frente a la Reforma de Salud.

El contexto de reforma al sistema de salud colombiano introduce incertidumbre sobre los
mecanismos de pago Y las tarifas que regiran en el nuevo esquema. Aunque el 46% de los
encuestados expresd un nivel bajo de incertidumbre, esto no significa que no existan riesgos reales de
cambios en los precios regulados que paga el sistema. Se debe desarrollar una estrategia de precio
que sea resiliente ante diferentes escenarios de reforma.

El enfoque principal es la transicién progresiva de un modelo de venta de productos a un
modelo de pago por resultados o pago por valor. En lugar de cobrar por cada bolsa de dialisis o cada
equipo vendido, se propone esquemas donde el precio se vincula a resultados clinicos especificos:

reduccién de hospitalizaciones, mejora en calidad de vida medida por instrumentos estandarizados,
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mayor sobrevida de pacientes, y satisfaccion del usuario. Este modelo alinea completamente los
incentivos econdmicos de Vantive con los objetivos del sistema de salud reformado, que busca
precisamente mejorar resultados en salud y no solo financiar actividades.

Para operacionalizar este modelo, se desarrolla capacidades de analitica de datos que
permiten demostrar objetivamente el valor generado. La plataforma digital integra informacion
clinica de pacientes (con consentimiento informado y proteccion de datos), parametros de
laboratorio, eventos adversos, uso de servicios de salud, y medidas de calidad de vida. Esta
informacidn se procesa mediante algoritmos que calculan el valor econémico y clinico generado,
comparandolo con lineas base establecidas y con comparadores del mercado.

Un segundo elemento de la estrategia frente a la reforma es la flexibilidad contractual.
Vantive ofrece a sus clientes institucionales la posibilidad de clausulas de renegociacion de precio en
caso de cambios significativos en el marco regulatorio, eliminando el riesgo de que las instituciones
queden atadas a contratos que se vuelven inviables econédmicamente si cambian las tarifas que

reciben del sistema.

4.3.3.5 Gestion de Precio Frente a la Competencia.

El anélisis de las cinco fuerzas de Porter identificd a competidores significativos como
Fresenius Medical Care, B. Braun y Abbott Laboratorios, cada uno con estrategias de precio
diferenciadas. Fresenius, como lider global del mercado, tipicamente compite con estrategia de
precio premium justificado por su escala, red de servicios global, y portafolio mas amplio. B. Braun
adopta una estrategia de precio medio, posicionandose como alternativa de buena relacion calidad-
precio. Abbott enfoca segmentos especificos con precios variables segun la linea de producto.

Vantive S.A.S. adopta un posicionamiento de precio premium selectivo, donde cobra precios

superiores al promedio del mercado, pero inferiores a Fresenius en la mayoria de categorias. Este
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posicionamiento se justifica por tres ventajas competitivas especificas. Primero, la historia de 65
afios en Colombia genera un nivel de confianza y conocimiento de marca que permite sostener un
premium de precio. El 74.7% de reconocimiento de marca y el 72% de disposicion a recomendar son
activos intangibles que permiten a la empresa cobrar mas que competidores menos conocidos sin
perder participacion de mercado.

Segundo, la infraestructura local de manufactura en Cali permite a la entidad ofrecer tiempos
de respuesta y disponibilidad superiores a competidores que importan todos sus productos. Esta
ventaja operativa se traduce en menor riesgo de desabastecimiento, un factor critico en productos que
sostienen vidas y donde cualquier interrupcion puede tener consecuencias fatales. Las instituciones
valoran esta confiabilidad y estan dispuestas a pagar un premium de 5-8% sobre alternativas

importadas para garantizar continuidad de suministro.

4.3.3.6 Politicas de descuento y condiciones comerciales.

La estructura de descuentos se disefia para incentivar comportamientos que generen valor
mutuo: volumen de compra, lealtad de largo plazo, pago oportuno, y participacion en programas de
mejora de calidad. Los descuentos por volumen siguen una escala progresiva que comienza en 5%
para compras que superan un millon de dolares anuales y puede llegar hasta 15% para contratos
superiores a cinco millones de dolares. Estos descuentos se calculan sobre el volumen total de
compras, no por linea de producto individual, incentivando a los clientes a consolidar sus compras de
diferentes categorias.

Los descuentos por lealtad reconocen la antigliedad de la relacion comercial, ofreciendo 1%
adicional por cada afio de relacion continua hasta un maximo de 5%. Este descuento se acumula con

el descuento por volumen, permitiendo que clientes de largo plazo y alto volumen alcancen
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descuentos totales de hasta 20%. El objetivo es generar costos de cambio que dificulten que
competidores atraigan a los clientes mas valiosos de la entidad.

Las condiciones de pago estan estructuradas para facilitar la gestion de flujo de caja de los
clientes, particularmente importante en el contexto colombiano donde las EPS pueden tener ciclos de
pago prolongados. La empresa Ventive, ofrece plazos estandar de 60 dias para clientes
institucionales con buen historial crediticio, con descuentos de pronto pago de 2% si pagan en 30
dias 0 1% si pagan en 45 dias. Para clientes nuevos o con historial crediticio limitado, el plazo inicial
es de 30 dias, que se extiende progresivamente conforme demuestran capacidad y puntualidad de
pago.

Una innovacion importante es el programa de financiamiento de equipos a través de alianzas
con entidades financieras especializadas en sector salud. Vantive facilita la conexion entre sus
clientes institucionales y estas entidades, permitiendo que IPS de menor tamafio puedan adquirir

equipos de alto valor mediante arrendamiento financiero a plazos de 3-5 afios.

4.4  Comunicar valor

La estrategia de comunicacion de Vantive S.A.S. se estructura como un ecosistema integrado
que articula mensajes consistentes a través de multiples canales, adaptados a las necesidades
especificas de cada audiencia identificada en la investigacion de mercado. Esta estrategia responde
directamente a los hallazgos de que el 35.3% de los pacientes no ha recibido informacion del
personal médico sobre servicios renales, y que el 74.7% conoce solo algunas terapias renales,
revelando una brecha significativa de informacidn que Vantive puede capitalizar para fortalecer su

posicionamiento.
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4.4.1 Objetivos de comunicacion.

Los objetivos de comunicacion se establecen en tres niveles jerarquicos que construyen
progresivamente la relacion entre la marca y sus audiencias. El objetivo cognitivo es incrementar el
conocimiento profundo de la marca del 74.7% actual (conocimiento pasivo: "he escuchado hablar de
Vantive") al 85% de conocimiento activo (capacidad de articular qué hace la compafiia, qué la
diferencia, por qué considerarla) en el primer afio. Este objetivo implica no solo aumentar el alcance
sino profundizar la comprension de la propuesta de valor.

El objetivo afectivo es fortalecer la percepcion de Vantive como aliado confiable y estable en
el contexto de reforma a la salud, incrementando el nivel de confianza alto del 28% al 40% de los
encuestados. Este objetivo aborda directamente la oportunidad identificada en que el 49.3% tiene
bajo conocimiento sobre la reforma, pero solo el 46% expresa baja incertidumbre, sugiriendo que hay
espacio para que una marca solida genere mayor tranquilidad en un contexto de cambio.

El objetivo conductual es aumentar la disposicion a recomendar tratamientos Vantive del
72% al 80%, transformando a los pacientes satisfechos en embajadores activos de la marca. Este
objetivo reconoce gue, en decisiones de salud de alta complejidad, las recomendaciones de pares que

han vivido la experiencia tienen un peso determinante mayor que la publicidad tradicional.

4.4.2 Segmentacion de audiencias y mensajes clave.

La estrategia de comunicacion reconoce que Vantive no tiene una audiencia Unica sino
maltiples audiencias con necesidades informativas diferenciadas. La primera audiencia son los
pacientes con enfermedad renal crénica, representados en los buyer personas de Maria del Carmen y
Carlos Andreés. Para este segmento, los mensajes clave se estructuran en torno a tres pilares
emocionales: esperanza, autonomia y compafia. El mensaje de esperanza comunica que la

enfermedad renal no es el fin de una vida plena, sino el inicio de una nueva etapa que puede
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manejarse efectivamente con las herramientas y el soporte adecuados. EI mensaje de autonomia
enfatiza las opciones de terapias domiciliarias que devuelven control al paciente sobre su tiempo y su
vida. El mensaje de compafiia posiciona a Vantive como el aliado que camina junto al paciente en
cada etapa de su jornada.

La segunda audiencia es el personal médico especializado: nefrélogos, enfermeras de terapia
renal, y medicos generales que refieren pacientes. Para este segmento profesional, los mensajes
deben fundamentarse en evidencia cientifica, innovacion tecnologica y mejores resultados clinicos.
La comunicacién enfatiza los estudios que demuestran menor tasa de complicaciones con equipos
Vantive, las innovaciones tecnoldgicas que facilitan el trabajo del personal de salud, y los programas
de educacion médica continua que mantienen actualizados a los profesionales. El lenguaje técnico,
las publicaciones en revistas medicas, y la participacion en congresos cientificos son los vehiculos
apropiados para esta audiencia.

La tercera audiencia son los decisores institucionales: directores médicos de EPS, gerentes de
IPS, coordinadores de programas de salud renal, y funcionarios de secretarias de salud. Para este
segmento, los mensajes se centran en costo-efectividad, confiabilidad operativa, y generacion de
valor para el sistema de salud. La comunicacidn destaca como las soluciones de Vantive reducen
costos totales de atencion, mejoran indicadores de calidad que son monitoreados por los entes
reguladores, y facilitan el cumplimiento de normativas cada vez mas exigentes. Los casos de
negocio, los analisis de retorno de inversion, y los testimoniales de otros directivos son elementos
clave para esta audiencia.

La cuarta audiencia son los cuidadores y familiares de pacientes renales, quienes juegan un
rol determinante en el éxito de las terapias, particularmente las domiciliarias. Para este segmento, los
mensajes enfatizan la preparacion, el acompafiamiento y la red de soporte que Vantive proporciona.

La comunicacién debe reducir el miedo y la sensacion de abrumamiento que tipicamente
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experimentan los cuidadores al asumir responsabilidades técnicas de atencion meédica, demostrando
que, con la capacitacion adecuada y el soporte continuo, pueden manejar exitosamente las terapias

domiciliarias.

4.4.3 Arquitectura de mensajes y narrativas.

La arquitectura de mensajes se estructura como una piramide donde la promesa de marca
"Cuidamos tu vida, protegemos tu futuro” constituye el &pice que sintetiza toda la comunicacion.
Esta promesa se desglosa en cinco pilares narrativos que corresponden a los componentes de la
propuesta de valor identificados previamente.

El primer pilar narrativo es "Excelencia que Salva Vidas", enfocado en la innovacion
tecnoldgica y los resultados clinicos superiores. Las historias en este pilar destacan cémo la
tecnologia de Ultima generacion marca diferencias concretas en la vida de los pacientes: menos
hospitalizaciones, mayor comodidad, mejor calidad de vida. Los contenidos incluyen explicaciones
accesibles de como funcionan las tecnologias, comparativas que demuestran ventajas sin denigrar a
competidores, y testimonios de pacientes que han experimentado mejoras significativas al cambiar a
equipos.

El segundo pilar narrativo es "Acceso para Todos", que aborda directamente la preocupacion
econdmica identificada por el 26.2% de los encuestados. Las historias en este pilar comunican los
programas de acceso diferenciado, los convenios con entidades territoriales para poblaciones
vulnerables, y los casos exitosos de pacientes de bajos recursos que han podido acceder a
tratamientos de calidad gracias a los programas de Vantive. El mensaje central es que Vantive cree
gue ninguna persona debe quedarse sin tratamiento por razones economicas, y trabaja activamente

para democratizar el acceso.
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El tercer pilar narrativo es "Educacion que Empodera”, respondiendo al hallazgo de que el
35.3% no ha recibido informacion adecuada sobre opciones de tratamiento. Las historias destacan los
programas educativos de Vantive, mostrando como el conocimiento transforma la experiencia del
paciente: de victima pasiva a protagonista activo de su tratamiento. Los contenidos incluyen
explicaciones claras sobre anatomia renal, funcionamiento de diferentes terapias, derechos del
paciente en el sistema de salud, y consejos practicos para vivir bien con enfermedad renal cronica.

El cuarto pilar narrativo es "Red que Sostiene™, enfatizando las alianzas estratégicas con
EPS, hospitales y profesionales de la salud. Las historias muestran como la red de Vantive garantiza
disponibilidad y continuidad de tratamiento en todo el Valle del Cauca, respondiendo al 24.2% que
identificd la disponibilidad regional como factor importante. Los contenidos incluyen mapas de
cobertura, testimonios de directivos de instituciones aliadas, y casos de respuesta exitosa ante
emergencias o situaciones especiales que demuestran la solidez de la red.

El quinto pilar narrativo es "Estabilidad que Tranquiliza”, particularmente relevante en el
contexto de reforma. Las historias destacan los 65 afios de presencia ininterrumpida de Vantive en
Colombia, su capacidad histérica de adaptacién a multiples cambios regulatorios, y su compromiso
de mantener la calidad del servicio independientemente de las transformaciones del sistema. Los
contenidos incluyen lineas de tiempo de la historia de la compafiia, testimonios de empleados de

larga trayectoria, y mensajes de los lideres corporativos sobre el compromiso con Colombia.

4.4.4 Canales digitales de comunicacion.

El ecosistema digital de la empresa se estructura en cuatro capas complementarias. La
primera capa es el sitio web corporativo redisefiado con arquitectura de informacion centrada en el
usuario. El sitio se organiza no por productos o lineas de negocio (l6gica de la empresa) sino por

necesidades del usuario (logica del cliente). Las secciones principales son: "Acabo de ser
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diagnosticado™ con informacidon basica para pacientes nuevos, "Explora tus opciones de tratamiento”
con comparativas detalladas de diferentes terapias, “Vive bien con enfermedad renal” con consejos
practicos y testimonios, "Para profesionales de la salud” con informacidn técnica y evidencia
cientifica, y "Sobre nosotros"” con historia, valores y compromiso social de la compaiiia.

Figura 26.

Pagina web Vantive S.A.S.

Santive Oportunigades profesionates @ Europe, Middie East & Africa ~ "a Expanat >

Qué hacemos Quignes somos Pars pacientes y cuidadores Noticias Contacto y atencion al cliente (=3

Quiénes somos

Nuestro proposito:
EXTENDER VIDAS

>>> EXPANDIR
POSIBILIDADES

Figura 27.

Pagina LinkedIn Vantive S.A.S.

m Q Buscar 0 :: Q ¢ '9‘

nicio Mi red Empleos Mensajes  Notificacio

EXTENDING LIVES >>>
EXPANDING POSSIBILITIES

Wantive

Vantive

Fabricacion de equipo médico - 51 mil seguidores - Mas de 10 mil empleados
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El sitio incorpora funcionalidades interactivas que facilitan la toma de decisiones: un
cuestionario de autodiagnostico que ayuda al paciente a identificar qué modalidad de tratamiento
podria ajustarse mejor a su estilo de vida, un simulador de costos que estima gastos de bolsillo segun
estrato y régimen de afiliacion, un mapa interactivo de centros de atencién aliados en el Valle del
Cauca, y un chatbot con inteligencia artificial que responde preguntas frecuentes las 24 horas. El sitio
estd optimizado para busqueda en Google (SEO) enfocandose en palabras clave de alto volumen

identificadas mediante andlisis de tendencias de busqueda: "tratamiento insuficiencia renal”, "dialisis

en casa ,

opciones terapia renal”, "reforma salud nefrélogos".

La segunda capa digital son las redes sociales con estrategias diferenciadas por plataforma.
En Facebook, donde la demografia de usuarios coincide con el perfil de Maria del Carmen, el
contenido es educativo basico, testimonios emotivos de pacientes, y transmisiones en vivo de
sesiones de preguntas y respuestas con nefrélogos. La estrategia de contenido prioriza videos cortos
(maximo 2 minutos) con subtitulos que permiten consumo sin audio, infografias simples que
explican conceptos complejos de manera visual, y publicaciones que invitan a la interaccion
mediante preguntas y encuestas.

En Instagram, el contenido es mas visual y aspiracional, mostrando pacientes renales
viviendo vidas activas y plenas: viajando, trabajando, disfrutando con sus familias. El objetivo es
cambiar la narrativa dominante de la enfermedad renal como limitante absoluta, proyectando en
cambio una vision de posibilidad y normalidad. Las historias de Instagram se utilizan para contenido
de "detras de camaras" que humaniza a la compafiia: presentacion de empleados, recorridos por las
instalaciones de manufactura, procesos de control de calidad. Los reels incorporan tendencias virales
adaptadas al contexto de salud renal, generando enganche con audiencias mas jovenes (familiares de

pacientes, pacientes en etapas tempranas de la enfermedad).
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En LinkedIn, la comunicaciéon es profesional y técnica, dirigida a personal médico y decisores
institucionales. El contenido incluye articulos de liderazgo de pensamiento escritos por ejecutivos de
la entidad sobre tendencias en salud renal, estudios de caso de implementaciones exitosas de
programas de didlisis, anlisis del impacto de la reforma en la sostenibilidad de los servicios de
salud, y anuncios de innovaciones tecnologicas o alianzas estratégicas. La estrategia de LinkedIn
busca posicionar a la empresa como referente intelectual del sector, generando credibilidad que
facilita conversaciones comerciales.

En YouTube, la entidad desarrolla una biblioteca de contenido educativo estructurado en
listas de reproduccion tematicas: "Entendiendo la Enfermedad Renal™ con explicaciones de anatomia
y fisiologia renal, "Conoce tus Opciones” con videos detallados de cada modalidad de tratamiento
mostrando el equipo, el procedimiento, y el testimonio de un paciente que la utiliza, "Vivir con
Dialisis" con consejos practicos de nutricion, ejercicio, manejo emocional y adherencia, "Historias de
Esperanza™ con testimonios inspiradores de pacientes que han superado desafios significativos.

La tercera capa digital es el email marketing segmentado. Vantive construye bases de datos
opt-in de pacientes, familiares y profesionales de la salud que voluntariamente solicitan recibir
informacién. Los flujos de email se personalizan segun el perfil: pacientes recién diagnosticados
reciben una serie de 10 emails semanales con informacion progresiva que los acompafia desde el
diagnostico hasta el inicio del tratamiento, pacientes en tratamiento reciben mensajes mensuales con
consejos practicos y noticias relevantes, profesionales de la salud reciben alertas de nuevas
publicaciones cientificas y invitaciones a eventos de educacion médica continua.

La cuarta capa digital son las aplicaciones mdviles. Vantive desarrolla "Mi Compafiero
Renal"”, una aplicacion para pacientes que integra funcionalidades utiles: recordatorios de
medicamentos y sesiones de tratamiento, registro de parametros clinicos (peso, presion arterial,

volumen de ultrafiltracion), diario de sintomas que puede compartirse con el nefrélogo, acceso
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directo a linea de soporte técnico, y contenido educativo personalizado segun la modalidad de

tratamiento del usuario.

4.5 Presupuesto de Mercadeo

La asignacion del presupuesto de mercadeo es fundamental para garantizar la ejecucion
efectiva de las estrategias planteadas, optimizando los recursos disponibles y maximizando el retorno
de la inversion. Este presupuesto se estructura en funcion de los objetivos estratégicos, los canales de

comunicacion identificados y las actividades planificadas para el primer afio de implementacion.

Tabla 8

Presupuesto Anual de Mercadeo (Afio 1)

Partida Descripcion Asignacion % del Total
Presupuestal
(COoP)

Marketing Digital Campafas en redes sociales, SEO/SEM, $180,000,000 36%

email marketing, desarrollo y

mantenimiento de app
Contenido y Produccién de material educativo, $120,000,000 24%
Educacién videos, infografias, folletos, plataforma

educativa
Relaciones Participacion en congresos médicos, $80,000,000 16%
Publicas y eventos para pacientes, programas de
Eventos capacitacion
Publicidad Avisos en medios regionales, radio, $60,000,000 12%
Tradicional material POP en clinicas y hospitales

aliados
Programas de Implementacion de programa "Paciente  $40,000,000 8%
Fidelizacién a Paciente", reconocimientos, eventos

de lealtad
Investigacion de Estudios de satisfaccion, seguimiento $20,000,000 4%
Mercado de métricas, focus groups, analisis de

competencia

Total $500,000,000 100%
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4.6 Cronograma de Mercadeo

El cronograma de mercadeo organiza temporalmente las principales actividades a lo largo del
primer afio de implementacion del plan estratégico. Esta planificacion permite una ejecucion
ordenada, facilita la coordinacion entre areas y asegura que los esfuerzos se mantengan alineados con

los objetivos planteados.

Tabla 9

Cronograma de Actividades de Mercadeo (Afio 1)

Actividad / Mes Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Campafia SEO yredes X

sociales

Produccion de videos X X

y contenido educativo

Programa “Paciente a X X
Paciente”

Eventos médicos y X X
capacitacion a
nefrélogos

Publicidad en medios X X X
y materiales impresos

Desarrollo app “Mi X X
Compaiero Renal”

Alianzas X X
institucionales y
convenios

4.7  Indicadores de seguimiento y métricas
El monitoreo de las acciones de mercadeo se realiza a través de indicadores cuantitativos y

cualitativos que permiten evaluar el alcance, la efectividad y el retorno de inversion de cada
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estrategia. Estos indicadores estan alineados con los objetivos comerciales y de comunicacién

definidos en el plan estratégico.

Tabla 10

Indicadores de Seguimiento del plan de mercadeo

Indicador Objetivo de Meta Anual Fuente de Frecuencia de

Medicion Verificacion Medicion
Alcance digital Medir crecimiento de  +15% trafico Google Analytics  Mensual
(redes y SEO) visibilidad online web / Meta Business
Engagement Evaluar interaccion 8% tasa de Estadisticas de Mensual
digital en redes sociales interaccion redes sociales
Tasa de Determinar nuevos 10% incremento  CRM/ Trimestral
conversion de pacientes potenciales  trimestral Formulario web
leads
NPS (Net Medir satisfacciony ~ NPS > 70 Encuestas de Semestral
Promoter Score)  disposicion a satisfaccion

recomendar
Participacion de  Medir expansiébnen  25% en el Reportes internos  Anual
mercado regional terapias domiciliarias  primer afio y sectoriales
Asistencia a Medir impacto de 500 Registro de Anual
eventos médicos  relaciones profesionales asistencia

institucionales anuales
Descargas de la Evaluar adopcion 1.000 descargas Google Play / Trimestral
app tecnoldgica por iniciales App Store

pacientes Analytics
ROI de mercadeo  Evaluar retorno sobre  >120% Estados Anual

la inversion financieros y

reportes CRM
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5 Conclusiones

El presente plan de mercadeo para la linea de cuidado renal de Vantive S.A.S. se desarrolla
en un contexto particularmente desafiante marcado por la reforma al sistema de salud colombiano y
la reciente escision de Baxter International. La investigacién de mercado realizada con 150
encuestados en el Valle del Cauca revel6 hallazgos fundamentales que orientan la estrategia: el
74.7% de los participantes conoce la marca Vantive, el 72% esta dispuesto a recomendar sus
tratamientos, y el 62.7% actualmente recibe productos o servicios de la compafiia. Sin embargo,
también se identificaron brechas significativas, como el hecho de que el 49.3% tiene un nivel bajo de
conocimiento sobre la reforma a la salud y el 35.3% no ha recibido informacion del personal médico
sobre servicios renales, lo cual representa tanto un desafio como una oportunidad estratégica para
posicionar a Vantive como referente educativo y aliado confiable en tiempos de incertidumbre.

La propuesta de valor de Vantive S.A.S. se construye sobre cinco pilares fundamentales que
responden directamente a las necesidades identificadas en el estudio de mercado: excelencia clinica e
innovacion tecnologica, accesibilidad econémica y optimizacion de costos, educacion y
acompafiamiento integral, red de alianzas estratégicas con EPS y hospitales, y estabilidad en un
contexto de reforma. Esta propuesta trasciende la simple provision de equipos médicos para
posicionarse como un ecosistema integral de cuidado renal que acompana al paciente desde el
diagnostico hasta el establecimiento exitoso de su rutina de tratamiento, con seguimiento continuo
que garantiza calidad de vida a largo plazo. El arquetipo de marca seleccionado, que combina al
Cuidador con el Sabio, equilibra la calidez humana con la excelencia técnica, generando tanto
confianza emocional como credibilidad cientifica.

La estrategia de segmentacion identifica dos buyer personas principales que representan los
segmentos objetivo de Vantive: Maria del Carmen Rodriguez, mujer de 47 afios del estrato 1 que

recibe hemodialisis y desconoce las alternativas de terapia domiciliaria, y Carlos Andrés Martinez,
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técnico en sistemas de 38 afios del estrato 3 que esta en etapa de pre-dialisis y busca activamente
informacion sobre opciones de tratamiento que le permitan mantener su productividad laboral. Estos
perfiles requieren estrategias de comunicacion diferenciadas: para Maria del Carmen, el enfoque
debe estar en educacion basica, accesibilidad econdmica y acompafiamiento emocional, mientras que
para Carlos Andrés la estrategia debe enfatizar la innovacion tecnologica, la evidencia cientifica y el
impacto positivo en calidad de vida y productividad, utilizando canales digitales mas sofisticados y
contenido técnico detallado.

La estrategia de precio implementa un modelo diferenciado que equilibra la sostenibilidad
financiera con la accesibilidad para diferentes segmentos socioecondémicos, reconociendo que el
26.2% de los encuestados identifico el costo como el factor méas importante al seleccionar
tratamiento. Este modelo incluye contratos por volumen para clientes institucionales, precios
preferenciales para IPS privadas con programas de fidelizacion, y un programa de acceso
diferenciado para pacientes particulares segun capacidad de pago. La estrategia de precio basada en
valor comunica y justifica el premium frente a competidores mediante cuatro pilares cuantificables:
reduccidén de costos hospitalarios por complicaciones, durabilidad y confiabilidad de equipos,
eficiencia operativa de sistemas integrados, y capacitacion continda incluida. Adicionalmente, el
programa de acceso para poblaciones vulnerables, que subsidia copagos para estratos 1y 2 y ofrece
equipos reacondicionados certificados, democratiza el acceso a tecnologia Vantive respondiendo a la
alta representacion del estrato 1 en la poblacion objetivo.

La estrategia de comunicacion se estructura como un ecosistema integrado que articula
mensajes consistentes a través de multiples canales digitales y tradicionales, con objetivos
especificos de incrementar el conocimiento activo de marca del 74.7% al 85%, fortalecer el nivel de
confianza alto del 28% al 40%, y aumentar la disposicién a recomendar del 72% al 80%. La

arquitectura de mensajes se construye sobre cinco pilares narrativos que corresponden a la propuesta
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de valor: Excelencia que Salva Vidas, Acceso para Todos, Educacion que Empodera, Red que
Sostiene, y Estabilidad que Tranquiliza. El ecosistema digital incluye un sitio web corporativo
redisefiado con arquitectura centrada en el usuario, estrategias diferenciadas por red social segin
demografia de audiencias, email marketing segmentado con flujos personalizados, y la aplicacion
movil "Mi Compafiero Renal” que integra funcionalidades de recordatorios, registro de parametros
clinicos, y contenido educativo personalizado.

El plan estratégico establece objetivos comerciales escalonados en tres horizontes temporales:
a corto plazo incrementar la base de pacientes en modalidades domiciliarias en 25%, a mediano plazo
consolidar alianzas con el 80% de EPS y hospitales de la region, y a largo plazo alcanzar una
participacion de mercado del 45% en terapias domiciliarias con un NPS superior a 70. La
implementacion requiere una inversion presupuestal de $500 millones de pesos en el primer afio,
distribuida estratégicamente en marketing digital, contenido educativo, relaciones publicas,

publicidad tradicional, programas de fidelizacion e investigacion de mercado.
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AnNexos

Anexo 1. Cuestionario Digital

1.

Padece alguna enfermedad renal
e Si
e No

Cual es su edad * Escriba un nimero exacto sin letras.

¢ Con cual género se identifica?
e Mujer
e Hombre

¢A qué estrato socioecondémico pertenece?

OO WN -

¢ Cual es su nivel de conocimiento sobre la reciente reforma al sistema de salud en
Colombia?

Alto

Medio

Bajo

Ninguno

¢ Qué nivel de incertidumbre considera que ha generado la reforma en el sector salud?
e Alto
e Medio
e Bajo
e Ninguno

Segun su percepcion, ¢qué impacto tendré la reforma en el acceso de servicios de
cuidado renal?

Mejorara el acceso

No tendra cambios significativos

Dificultara el acceso

No sabe / No responde

¢ Qué beneficios o cambios percibe que ocasionara por la reforma?
e Mayor acceso a servicios de salud.
e Reduccion en los tiempos de espera para recibir atencion.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

e Mejora en la cobertura de tratamientos.
e Integracion de la tecnologia y digitalizacion en el sistema de salud.
e Ninguno / No percibo beneficios

¢,Como cree que la reforma afectara la relacion entre pacientes, EPS y proveedores?
Abierta

¢ Conoce algunos tipos de terapias renales ofrecidas actualmente en el mercado?
e Si, conozco todas.
e Si, conozco algunas.
e No conozco ninguna

¢ Cudles son los factores més importantes para usted al seleccionar un tratamiento de
cuidado renal? Mdltiple respuesta
e Costo del tratamiento.
Disponibilidad en la ciudad o region.
Calidad del servicio y seguimiento médico.
Comodidad en el tratamiento.
Acompafiamiento de especialista.
Innovacidn tecnoldgica de los equipos.

¢ Qué nivel de confianza le generan las empresas privadas que ofrecen soluciones en
salud renal?

e Alta

e Media

e Baja

e Ninguna

Ha escuchado hablar de la empresa Vantive S.A.S
e Si.
e No.
Recibe algun tratamiento con los insumos de la empresa Vantive S.A.S

e Si.
e No.

¢ Qué factores considera que deberia fortalecer una empresa como Vantive S.A.S. para

mejorar su posicionamiento en el mercado de terapias renales? Mdltiple respuesta

Innovacion tecnoldgica en equipos.

Accesibilidad econdmica de los tratamientos.
Alianzas con EPS y clinicas.

Educacién y capacitacion a pacientes y familias.
Campafias de informacion sobre terapias domiciliarias
Mayor atencion al cliente.
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e Mayores servicios a brindar

16. ¢ Qué tan dispuesto estaria en recomendar un tratamiento de cuidado renal domiciliario
a un familiar o amigo que lo necesite?
e Dispuesto.
e Indiferente.
e Poco dispuesto.
¢ Nada dispuesto.
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